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PROPUESTA DE PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EL CENTRO DE 
ESTUDIOS DEL IDIOMA INGLES “ENGLISH HOUSE INSTITUTE”. DE LA 
PARROQUIA TUMBACO, DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, PERIODO 
2012-2016 
 
"PROPOSAL OF STRATEGIC PLANNING FOR THE CENTER FOR STUDIES 
OF THE LANGUAGE "ENGLISH HOUSE INSTITUTE" OF THE PARISH 
TUMBACO, METROPOLITAN DISTRICT OF QUITO” 
 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El presente trabajo plantea una “PROPUESTA DE PLANIFICACION 
ESTRATEGICA PARA EL CENTRO DE ESTUDIOS DEL IDIOMA INGLES 
“ENGLISH HOUSE INSTITUTE”. DE LA PARROQUIA TUMBACO, DISTRITO 
METROPOLITANO DE QUITO”, la cual fue realizada mediante una investigación 
de campo, iniciando con la recopilación de información relevante de la institución y 
realización de un diagnostico estratégico interno y externo  actual, lo que permitió 
identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, para seguido 
propone alternativas, con el afán de proporcionar a los directivos una herramienta 
valiosa que les permita mejorar el desarrollo institucional, donde constan las 
perspectivas que se desean alcanzar los programas, proyectos y actividades a 
realizar, presupuesto, financiamiento y las metas que se esperan alcanzar con sus 
respectivos indicadores, constituyéndose en una herramienta de gestión efectiva. 
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ABSTRACT 
 
This paper poses a "PROPOSAL OF STRATEGIC PLANNING FOR THE 
CENTER FOR STUDIES OF THE LANGUAGE "ENGLISH HOUSE INSTITUTE" 
OF THE PARISH TUMBACO, METROPOLITAN DISTRICT OF QUITO”, which 
was performed by field research, starting with the collection of relevant information 
from the institution and realization of a diagnosis strategic internal and external 
current, which allowed to identify the strengths, opportunities, weaknesses and 
threats, to followed by proposed alternatives, with the desire to provide managers 
with a valuable tool that allows them to enhance institutional development where 
are the prospects that you want to achieve the programmes, projects and activities 
to perform, budget, funding and goals that are expected to reach with their 
respective indicators is becoming an effective management tool.   
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CAPITULO I 
PLAN DE TESIS 
 
PROPUESTA DE PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EL CENTRO DE 
ESTUDIOS DEL IDIOMA INGLES “ENGLISH HOUSE INSTITUTE”. DE LA 
PARROQUIA TUMBACO, DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 
PERIODO 2012-2016 
 
1.1. ANTECEDENTES 
 
Con los últimos adelantos científicos y tecnológicos, la evolución del hombre se 
ha convertido en una verdadera revolución, por la manera en que los adelantos 
han impactado a las personas, su modo de vida y su relación con el trabajo. 
Esta revolución ha generado diferentes acciones que pueden resumir en cuatro 
principales tendencias: Globalización, evoluciones demográficas, tecnológicas 
y del capital social. Cada país, sin excepción ha experimentado profundos 
cambios estructurales, de economías regionales y nacionales, se han pasado a 
la economía global. 
 
Para vender un producto fuera de sus fronteras, comprar materias primas 
donde se encuentran más baratas, tener mano de obra de  diferentes 
nacionalidades, o beneficiarse de inversiones extranjeras, tienen que 
enfrentarse a una comunicación multicultural. 
 
Aunque el desarrollo de un país depende de los proyectos que sus instituciones 
diseñen para la mejora económica y social de su población, existe también un 
concepto amplio de desarrollo que se refiere en particular a la educación y la 
cultura de un país. Formar personas vivas, de mente abierta y con capacidades 
para enfrentar contextos desconocidos, debe de ser el primer objetivo de una 
sociedad de hombres libres y autónomos. 
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El idioma inglés es la primera lengua en el mundo como un medio de 
comunicación internacional y la segunda como  lengua  política y cultural. 
 
La parroquia de Tumbaco tiene una población aproximada de 120.000 
habitantes que representan el 2.08% de la población total del Distrito 
Metropolitano de Quito, la razón de masculinidad de la parroquia de Tumbaco 
es del 49.1% y la razón de feminidad es del 50.9%.  
 
La tasa bruta de participación laboral denota claramente la inequidad en 
relación de género: mujeres 54.19% y varones 30.5%; lo mismo sucede de 
dependencia económica.  
 
La demanda de cursos de inglés es el siguiente:   
• Entre los jóvenes de doce años el 12% de los hombres quieren aprender el 
inglés al igual que el 11% de las mujeres,  
• Entre los 13 a 17 años, los jóvenes tienen mayor interés y necesidad de 
aprender el inglés, el 20% de los hombres y  el 21% de las mujeres lo 
necesitan,  
• Entre los jóvenes de 18 a 21 años el interés continua no en el mismo grado 
pero se mantiene en la gran proporción de 19% de los hombres y 15% de 
las mujeres,  
• En el transcurso de la universidad cuando la juventud tiene un promedio de 
edad entre los 22 y 25 años el interés del idioma mundial aumenta en 
grandes escalas, como el 21% de hombres y el 22% de mujeres que 
conforman el 43% de la juventud universitaria,  
• Cuando se llega al principio del trabajo muchos tratan de comenzar con su 
estudio para poder superarse en el ámbito del mundo actual el porcentaje 
de la población del 26% entre las edades de 25 a 30 años sin duda nunca 
se puede dejar el inglés que hoy en día es cada vez más necesario e 
indispensable, 
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• De los 31 años en adelante el 30% de la población adulta requiere el inglés 
para su mejor desenvolvimiento en el área comercial y mundial.1 
 
“ENGLISH HOUSE INSTITUTE”  se sustenta en la filosofía “ Inglés para todos”, 
por lo que se esfuerza por brindar  a sus usuarios el mejor servicio a menor 
precio, y su pensamiento es que la educación no es un privilegio sino una 
obligación, formando así hombres y mujeres íntegros cuya preparación los 
capacite para enfrentar el futuro con éxito. 
 
1.2. PLANTEAMIENTO Y FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE se destaca por ser un instituto  en el que 
ofrece una educación de calidad en el idioma inglés a toda la población de Pifo, 
Yaruquí, Cumbayá, El Quinche, especialmente Tumbaco, entre uno de los 
problemas más relevantes es la inexistencia de una planificación estratégica 
por ser una empresa nueva en el mercado, ya que se encuentra en 
funcionamiento 2 años. 
 
La situación actual es aceptable pero no se conoce información puntual del 
instituto en los entornos externo e interno, los cuales sirven de base para un 
adecuado planteamiento estratégico. 
 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE no cuenta con un modelo estratégico por lo cual 
evita llevar un control sistemático sobre el cumplimiento de objetivos basado en 
el mejoramiento institucional, y que así llegue a tener mejor posicionamiento. 
 
                                                          
1http://www.inec.gov.ec/web/guest/institucion/regionales/dir_reg_nor/est_socl/cen_pob?doAsUs
erId=aiOGCIz93f0%25253D 
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La planificación estratégica nos permitirá realizar un estudio en la situación 
actual de  ENGLISH HOUSE INSTITUTE que servirá de base para orientar su 
futuro y además permitirá: 
 
• Construir principios o reglas de validez constatada, con técnicas y 
herramientas de ayuda a la toma de decisiones. 
• Visualizar las amenazas y oportunidades que se pueden presentar y así 
conocer la posición objetiva de la empresa en el momento actual del 
mercado. 
• Proporcionar un  diseño de planes alternativos y de contingencia para 
prepararse ante las sorpresas. 
• Desarrollar una cultura organizacional con el fin de emplear valores, 
creencias, políticas. 
 
FORMULACION DEL PROBLEMA 
 
¿Una planificación estratégica sería de gran utilidad para el instituto  ENGLISH 
HOUSE INSTITUTE, y así mejorar la gestión administrativa, y alcanzar un 
excelente posicionamiento en mercado educativo?  
 
1.3. JUSTIFICACION  
 
Todas las instituciones educativas poseen una estrategia, así sea de manera 
informal, esporádica o sin estructurar. Las instituciones en su totalidad van 
hacia algún rumbo; sin embargo algunas no saben hacia dónde. 
 
Siendo  ENGLISH HOUSE INSTITUTE una empresa con una trayectoria corta, 
pero con una gran acogida se ve obligada a hacer algunos cambios en el 
servicio que brinda, por lo que ha encontrado en la planificación estratégica una 
identificación sistemática de las oportunidades y peligros que surgen en el 
futuro y que tiene como finalidad producir cambios profundos  en los mercados 
de la organización. 
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La falta de un planteamiento estratégico ha hecho que el estilo del liderazgo se 
inserte en el interior de la institución,  y con el deviene los problemas de: 
 
• Inestabilidad docente 
• Inexistencia de espacio físico para el área administrativa 
• Falta de motivación para los docentes  
• Falta de conocimiento de la institución por parte del público. 
• Escasa relaciones con otras instituciones. 
• Falta de políticas internas. 
 
Siendo muchas las falencias de esta institución hemos visto conveniente hacer 
una profunda investigación y plantear posibles soluciones para el crecimiento 
de la misma. 
 
1.4.  IMPORTANCIA DEL TEMA 
 
La planificación estratégica es un método que nos permitirá identificarnos ante 
el cliente y la competencia, por eso es importante cumplir con los objetivos que 
le dieron origen y que justificaron la creación y la existencia del instituto.  Para 
cumplir con los objetivos planteados esta organización deberá pensar cuales 
son los objetivos más convenientes y al alcance de sus posibilidades. 
 
La planificación estratégica es un recurso conceptual metodológico que permite 
definir los objetivos principales, a mediano y largo plazo, y diseñar las mejores 
estrategias generales posibles para lograrlos, partiendo de una situación inicial 
(resultado de diagnóstico realizado) y desde este punto establecer una 
trayectoria (arco direccional), hacia la nueva situación objetivo deseado. 
 
Es por esto que la planificación estratégica  nos permitirá tomar las mejores 
decisiones par “ENGLISH HOUSE INSTITUTE” y así alcanzar un futuro 
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deseado, teniendo en cuenta la situación actual y los factores internos y 
externos que pueden influir en el logro de los objetivos. 2 
 
1.5. DELIMITACIÓN DE LA INVESTIGACION 
 
El presente estudio se realizara en el Instituto  ENGLISH HOUSE INSTITUTE  
tendrá las siguientes delimitaciones: 
 
1.5.1. Delimitación espacial  
 
Se realizara la propuesta de planificación estratégica en el Instituto  ENGLISH 
HOUSE INSTITUTE, Parroquia Tumbaco, Cantón Quito, Provincia de 
Pichincha, Región Sierra. 
 
1.5.2.  Delimitación Temporal. 
 
La investigación corresponde al periodo desde su creación hasta el presente, 
para formular una propuesta de mejoramiento para el periodo 2012-2016. 
 
1.6. MARCO REFERENCIAL 
 
1.6.1. MARCO TEORICO 
 
El marco teórico para esta tesis hará  una referencia importante a la 
planificación estratégica, en el sentido que su análisis permitirá aportar a la 
realización de la investigación en “ENGLISH HOUSE INSTITUTE” 
 
GARRIDO, Santiago, en su libro de Dirección Estratégica, Madrid Buenos 
Aires  plantea que  la Planificación Estratégica es el modelo o plan que integra 
los principales objetivos, políticas y sucesión de acciones de una organización  
en un  todo coherente. Una estrategia bien formulada ayuda a ordenar y 
                                                          
2
 DAPOZO, Gladis, Seminario Profesional , Conceptos de Planificación Estratégica 
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asignar los recursos de una organización de una forma singular y viable basada 
en sus capacidades y carencias internas relativas, en la anticipación de los 
cambios del entorno y en las eventuales maniobras de los adversarios 
inteligentes. 
 
Fases de la Planificación Estratégica  
 
El proceso global de la dirección está integrado por tres grandes partes: 
 
a) Análisis Estratégico  
b) Formulación de estrategias y políticas  
c) Implantación de estrategias 
 
Existen un orden lógico en el desarrollo temporal del proceso, es necesario una 
realimentación del mismo con la información obtenida en el proceso. 
 
a) Análisis Estratégico 
 
Todo análisis estratégico está encaminado a conocer nuestra posición, o se 
refiere, la posición de la organización en un momento y bajo un determinado 
prisma que no es otro que el de la situación competencial en la que estamos o 
queremos acceder. Es un análisis orientado a objetivos, ya que el análisis que 
no tuviera en consideración aquello que deseamos lograr, no tendría valor 
desde el punto de vista estratégico, que su vez supone también una vinculación 
a la acción, y por ende, a objetivos concretos. 
 
Todo el análisis estratégico se orienta al descubrimiento de oportunidades y 
amenazas circunscritas en un entorno situacional determinado y a la vista de 
nuestros recursos y potencialidades. El análisis deberá siempre ser 
particularizad, puesto que en otro caso, además  de despilfarro de recursos 
empleados en el mismo, contaríamos como una serie de informaciones 
totalmente inútiles para nosotros  ya para nuestros propósitos. 
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b) La formulación de Estrategias y Políticas. 
 
Parte del análisis estratégico y según la metodología propuesta, formular las 
posibles alternativas, para conseguir la misión y los objetos que se  han 
propuesto. 
 
Se definirá el manejo futuro (especialización, diversificación) las formas o 
métodos de crecimiento (interno, externo) 
 
La elección estratégica supone evaluar la información, sintetizarla y ver sus 
pros y sus contras y sobre todo confrontar nuestras observaciones del entorno 
con la propia realidad (recursos y capacidades) y formular alternativas o cursos 
de acción estratégicos para elegir alguno de ellos acorde con nuestros deseos, 
circunstancias y capacidades.  
 
c) La implantación de la Estrategia  
 
Por último, una vez decidida la acción estratégica a emprender, queda la tarea 
de acontecerla; para ello deberemos preparar nuestra organizaron tanto en sus 
aspectos estructurales y organizativos como en lo referente en la preparación 
para el cambio de las personas y la acomodación de los recursos materiales. 
Es preciso realizar una planificación de la acción e ir controlando las 
desviaciones tanto en la acción efectuada como los cambios en el entorno 
externo (acciones y reacciones de la competencia y cambios en el entorno 
general).3 
 
OGLIASTRI, Enrique, Manual de Planeación Estratégica, 7ma Edición  
Planificación estratégica 
Es el nombre que se ha dado a un conjunto de contribuciones encaminadas a 
la orientación general de una empresa, que ha tenido notable influencia desde 
mediados de la década de los años setenta. El propósito esencial de la 
                                                          
3
 GARRIDO, Santiago, Dirección Estratégica, Madrid Buenos, Editorial Silvia Figueroa  
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planificación estratégica radica en lograr una ventaja competitiva sostenible en 
el largo plazo.  
 
La planificación estratégica es la planificación global que permite la buena 
administración de un proceso. Además te destaca de las actividades del día a 
día de tu organización o proyecto y te proporciona un esquema de lo que estás 
haciendo y dónde vas a llegar. La planificación estratégica te da claridad sobre 
lo que quieres lograr y cómo lo vas a conseguir. 4 
 
RODRIGUEZ, Joaquín, Cómo aplicar la Planificación Estratégica a 
pequeña y mediana empresa 
 
Características de la planeación Estratégica  
 
 Actividad en la que tiene que intervenir la dirección superior. 
En primera instancia solo, esta tiene acceso a la información necesaria para 
considerar todos los aspectos de la empresa. Además, es necesario un 
compromiso de la dirección superior para generar un compromiso en niveles 
inferiores. 
 
 Trata de cuestiones básicas. 
De respuesta a interrogantes: ¿En qué negocio estamos ahora y en qué 
negocio deberías estar? ¿Quiénes son nuestros clientes y quienes deberían 
serlo? 
 
 Ofrece un marco para la planeación detallada y para decisiones 
gerenciales cotidianas 
Frente a tales decisiones, un gerente debe preguntarse: ¿Cuáles alternativas 
estarán más de acuerdo con nuestra estrategia? 
 
                                                          
4
 OGLIASTRI, Enrique Manual de Planificación Estratégica, 7ma Edición, Tercer Mundo S.A. 
Bogotá. 
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 Se trata de una planeación de largo alcance. 
Implica un tiempo más largo que otros tipos de planeación 
 
 Analiza el medio ambiente: interno y externo de la empresa. 
Presupone  estudiar el entorno externo, para prevenir amenazas y aprovechar 
oportunidades: estudiar entorno interno para contemplar debilidades y 
fortalezas.5 
 
Según Gómez CASTAÑEDA, Omar R.: "Planificación Estratégica" 
Estrategia se define como: un esquema básico y práctico de la organización 
para adaptarse a los eventos del entorno o para anticiparlos, generando una 
ventaja competitiva que le permita permanecer exitosamente en el mercado. 
Un esquema básico, porque es indispensable para la organización y práctico 
para que todo personal pueda entenderlo y aplicar las indicaciones en él 
señaladas.6 
 
Según CORREDOR Julio, Planificación Estratégica.- es un proceso integral 
que propone una nueva actitud hacia el futuro posible mediante la aplicación de 
normas que incluyan la razón organizacional, la relación de actores 
antagónicos, la cualidad del proceso y las perspectivas de cambio.7 
 
1.6.2. MARCO CONCEPTUAL 
 
• Cultura Organizacional: Conjunto de valores, creencias y entendimientos 
importantes que los integrantes de una organización tienen en común. Se 
                                                          
5
 RODRIGUEZ, Juaquin, Como Aplicar la Planificación Estratégica a Pequeñas y Medianas 
Empresas, 4ta Edición, Internacional Thomas Editores S.A.  
6
 GOMEZ CASTAÑEDA, Omar, Planificación Estratégica, en Contribuciones a la Economía, 
enero 2005. 
7
 CORREDOR Julio, Planificación Estratégica, Perspectiva para su aplicación en Venezuela 
tercera edición 1997. 
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refiere a un sistema de significados compartidos por una gran parte de los 
miembros de una organización que distinguen de una organización a otra.8 
 
• Diagnostico estratégico: Análisis fortalezas y debilidades internas de la 
organización, así como amenazas y oportunidades que enfrentan la 
institución. 
 
• Diagnóstico Externo: proceso para identificar las oportunidades o 
amenazas de la organización unidad estratégica o departamento del 
entorno. 
 
• Diagnóstico Interno: proceso para identificar fortalezas, debilidades, 
oportunidades y amenazas de la organización, o del área o unidad 
estratégica. 
 
• Estrategias : Son las acciones que deben realizarse para mantener y 
soportar el logro de los objetivos de la organización y cada unidad de 
trabajo y así hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos 
estratégicos. 
 
• Objetivos: Son las metas o fines por los cuales se lucha. Se caracterizan 
por ser razonables y deseables. 
 
• Planes de Acción: son las tareas que debe realizar cada unidad o área 
para concentrar las estrategias en un plan operativo que  termina su 
monitoria, seguimiento y evaluación.  
 
• Planificación: Proceso para establecer objetivos y determinar que se debe 
hacer para conseguirlos. 
 
                                                          
8
 SERNA, Humberto, Gerencia Estratégica Planeación  y Gestión teoría y Metodología, 5ta 
Edición, 3R Editores S.A.  
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• Problema: Un problema constituye una determinada realidad cuyos 
resultados son insatisfactorios para un decisor específico en un momento 
dado. Para su análisis es necesario primero la identificación del problema, 
selección de problemas según su prioridad, identificación de los decisores 
involucrados y causa y consecuencias de él. 
 
• Nivel corporativo: Se puede asociar a las personas que poseen una visión 
amplia de los diferentes negocios en los que participa la firma (directorio o 
dueño). 
 
1.7.  Objetivos 
 
1.7.1. Objetivo General  
 
Elaborar un Plan Estratégico para la Empresa “ENGLISH HOUSE 
INSTITUTE””, ubicada en el Cantón Quito, Parroquia Tumbaco; que permita 
orientar las actividades propias de la gestión administrativa por parte de los 
directivos de la institución, para el periodo 2012 - 2016. 
 
1.7.2. Objetivo Especifico  
 
• Realizar la caracterización y diagnóstico de la situación actual de English 
House Institute, determinando los lineamientos básicos que contribuyan 
al desarrollo de un plan estratégico. 
• Determinar el Direccionamiento Estratégico para la empresa “English 
House Institute”, que determine hacia donde quiere ir, tomando como 
punto de partida la misión por la cual fue creada la organización y donde 
está ahora. 
• Construir un Plan de Ejecución y Operación e Indicadores de Gestión 
para la empresa “English House Institute”, estrategias a mediano plazo 
que al considerarlas en el plan, permita la consecución de los objetivos, 
definiendo líneas de acción en áreas específicas de la organización. 
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1.8. Hipótesis 
 
1.8.1. Hipótesis General 
 
La propuesta de un  plan estratégico para la empresa English House Institute, 
ubicada en el Cantón Quito, Parroquia Tumbaco; es una herramienta que  
permitirá orientar a la empresa hacia oportunidades económicas. 
 
1.8.2. Hipótesis Específicas 
 
• El desarrollar, caracterización y diagnóstico de la situación actual de English 
House Institute, permite determinar los lineamientos básicos que 
contribuirán a la construcción del plan estratégico. 
• Determinar el Direccionamiento Estratégico de la empresa “English House 
Institute”, permite responder de forma clara y precisa: ¿Qué se debe 
hacer?. ¿Hacia dónde vamos? y ¿Cómo se debe llegar? 
• El contar con el Plan Táctico, Planes Operativos e Indicadores de Gestión 
para la empresa “English House Institute”, que identifique programas, 
proyectos y actividades realizables en el espacio y en el tiempo, se  
constituye en un instrumento válido para la dirección de la empresa. 
 
1.9. METODOS DE INVESTIGACION 
 
1.9.1. Métodos Teóricos 
 
Entre los métodos teóricos de investigación que vamos a utilizar para 
nuestra investigación son: 
 
1.9.1.1. Método deductivo: permitirá partir de situaciones y procesos 
generales acontecidos en “ENGLISH  HOUSE INSTITUTE”, y de esta  
forma evaluarlos hasta llegar a casos particulares que expliquen mejor el 
comportamiento de la misma., Este método lo utilizaremos en el 
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CAPITULO  II y V puesto que vamos a empezar haciendo una análisis 
sobre cómo está el instituto en la parte administrativa, financiera, y 
laboral, llegando así a establecer una propuesta pare el mejoramiento 
del mismo. 
 
1.9.1.2. Método Inductivo: utilizado en el CAPITULO V, a su vez nos 
permita partir  de comportamientos situaciones y procesos particulares 
que se den en “ENGLISH HOUSE INSTITUTE”, a fin de llegar a 
conclusiones y premisas generales que ayuden a un manejo eficiente de 
la Institución El análisis estará presente en el diagnóstico, el estudio de 
la información que sea recolectada de la parte administrativa. 
 
1.9.1.3. Método Sintético: Es un proceso de razonamiento que tiende a 
reconstruir un todo, a partir de los elementos distinguidos por el análisis; 
se trata en consecuencia de hacer una explosión metódica y breve, en 
resumen. En otras palabras debemos decir que la síntesis es un 
procedimiento mental que tiene como meta la comprensión cabal de la 
esencia de lo que ya conocemos en todas sus partes y 
particularidades. De esta manera lo aplicaremos en el Capítulo IV 
haciendo una propuesta estratégica para Instituto. 
 
1.9.1.4. Método Analítico: Este método nos permitirá  hacer una división 
de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para observar 
las causas, la naturaleza y los efectos. Es así que nos permitirá a aplicar 
en  el Capítulo  II y III, ya que partimos de conceptos básicos en 
términos económicos, legales y ambientales para poder formular la 
propuesta. 
 
1.9.1.5. Método de la Observación Científica:, el investigador conoce el 
problema y el objeto de investigación, estudiando su curso natural, sin 
alteración de las condiciones naturales, es decir que la observación tiene 
un aspecto contemplativo. 
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La observación configura la base de conocimiento de toda ciencia y, a la 
vez, es el procedimiento empírico más generalizado de conocimiento. Se 
utilizara en el capítulo II y, puesto que iniciaremos observando de 
manera general al Instituto 
 
1.9.2. TECNICAS E INSTRUMENTO DE INVESTIGACION  
 
En nuestra investigación utilizaremos: 
 
1.9.2.1. Fuentes primarias que generan información de primera mano y 
que pueden ser  recogidas a través de diferentes técnicas, que en 
nuestro caso se realizar:    
 
1.9.2.1.1. Observación: 
 
1.9.2.1.1.1. Simple: fundamentada en los órganos visuales, lo que busca es 
tomar una información directa de “ENGLISH HOUSE INSTITUTE”, 
donde se puede preparar una guía con lo que se planea observar: del 
espacio físico sobre las personas,  individuales o en conjunto, de los 
medios de vida y de trabajo, es así que esta técnica es aplicad en el 
Capítulo  I, ya que para hacer el plan  de tesis, empezamos 
visualizando al Instituto. 
 
1.9.2.1.1.2. Participante: la observación participante se caracteriza porque el 
investigador se integra a participar con un grupo social que quiere 
observar en aspectos de su interés como formas  de comportamiento, 
formas laborales. 
 
1.9.2.1.2. Entrevista: pone al investigador o a un entrevistador que cumple 
con sus  directivas ante una persona que puede proporcionar 
información sobre situaciones en las que participe, la realizaremos en 
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el Capítulo II  al director de “ENGLISH HOUSE INSTITUTE” ya que en 
esta parte hacemos el análisis situacional del Instituto.   
 
1.9.2.1.3. Encuesta: persigue un fin, lograr la información de datos que se 
obtienen a través de preguntas similares que se hará a personas que 
están involucradas en nuestra investigación, cuyas respuestas  serán 
cuantificadas para que a través de los resultados muestren una 
realidad, que será de mucha ayuda para el desarrollo de la tesis. Este 
tipo de técnica la utilizaremos en el Capítulo II  haciéndola a 
estudiantes y profesores. 
 
También utilizaremos informes, revistas, folletos de la institución  que nos 
servirá como apoyo para elaborar nuestra tesis. 
 
Técnicas Instrumentos 
Observación Vista 
Entrevista Preguntas 
Encuestas Cuestionarios 
Grupos Focales  Talleres 
 
1.10. VARIABLES E INDICADORES 
 
Variables Indicadores 
Oferta Educativa Tasa de Crecimiento 
Demanda Educativa 
Estimación Cuantitativa de la 
demanda 
Calidad de la Educación Nivel Académico 
Productividad índice de productividad total 
Infraestructura Humana Índice de Productividad Física 
Rentabilidad  % de Ventas del servicio brindado  
Capacidad de la Instituto  
% de variación en participación en el 
mercado 
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Variables Indicadores 
Costo de Producción del servicio y de 
la competencia 
% de competitividad en costo de 
servicio 
Utilidades con Activos Disponibles % de Rentabilidad  
Endeudamiento a corto plazo  % en solvencia  
Pago de deudas % de Riesgo financiero  
Reserva de Caja % DE Capital de Trabajo Neto 
 
 
1.11. PLAN ANALÍTICO  
 
CAPITULO I 
PLAN DE TESIS  
 
1.1. Antecedentes  
1.2. Planteamiento y Formulación del Problema 
1.3. Justificación 
1.4. Importancia 
1.5. Delimitación 
1.5.1. Delimitación Espacial 
1.5.2. Delimitación Temporal  
1.6. Marco Referencial 
1.6.1. Marco teórico  
1.6.2. Marco Conceptual. 
1.7. Objetivos 
1.7.1. Objetivo General 
1.7.2. Objetivo Especifico 
1.8. Hipótesis  
1.8.1. Hipótesis General 
1.8.2. Hipótesis Especifica 
1.9. Metodología de la Investigación  
1.9.1. Método Teórico 
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1.9.1.1. Método Deductivo 
1.9.1.2. Método Inductivo  
1.9.1.3. Método Sintético. 
1.9.1.4. Método Analítico. 
1.9.1.5. Método de la Observación Científica. 
1.9.1.6. Método de la Experimentación Científica. 
1.9.2. Fuentes de Recolección  
1.9.2.1. Fuentes Primarias 
1.9.2.1.1. Observación 
1.9.2.1.1.1. Simple 
1.9.2.1.1.2. Participante 
1.9.2.1.2. Entrevista 
1.9.2.1.3. Encuesta 
1.10. Variables e Indicadores. 
1.11. Plan Analítico 
1.12. Cronograma de Actividades 
1.13. Bibliografía 
 
CAPITULO II 
ASPECTOS GENERALES Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE “ENGLISH 
HOUSE INSTITUTE” 
 
2.1 ANTECEDENTES 
2.2 ESTRUCTURA  DE “ENGLISH HOUSE INSTITUTE” 
2.2.1 Estructura Administrativa 
2.2.2 Estructura Financiera 
2.2.3 Prestación de Servicios 
2.2.4 Mercadeo 
2.2.5 Tecnología 
2.3 DIAGNÓSTICO SITUACIONAL  
2.3.1 Análisis FODA 
2.3.1.1 Análisis Externo  
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2.3.1.1.1 Macro Ambiente 
Factores Económicos 
Factores Político - Legales 
Factores Sociales 
Factores Tecnológicos 
2.3.1.1.2 Micro Ambiente 
Clientes 
Proveedores 
Competencia 
2.3.1.2 Análisis Interno 
Área Financiera 
Área Administrativa – Organizacional 
Área de Servicios 
Área de Mercadeo  
Área Tecnológica 
 
CAPITULO III 
DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA ENGLISH 
HOUSE INSTITUTE 
 
3.1 Principios y Valores 
3.1.1 Matriz Axiológica 
3.2 Misión 
3.3 Visión 
3.4 Objetivos 
3.4.1 Objetivo Estratégico General 
3.4.1.1 Objetivo Estratégico Específico 
3.5 Políticas 
De Compras 
De Atención al Cliente 
De Control Interno 
3.6 Estrategias 
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3.6.1 Mapa Estratégico 
Estrategias Administrativas 
Estrategias Financieras 
Estrategias de Servicio 
Estrategias de Mercadeo 
Estrategias de Tecnología 
 
CAPITULO IV 
PLAN DE EJECUCIÓN Y OPERACIÓN PARA ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
 
4.1 Proyectos  
4.2 Actividades 
4.3 Presupuesto 
4.4 Financiamiento 
4.5 Indicadores de gestión 
4.6 Metas 
 
CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIO0NES  
 
Conclusiones 
Recomendaciones. 
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CAPITULO II 
ASPECTOS GENERALES Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL 
DE “ENGLISH HOUSE INSTITUTE” 
 
2.1. ANTECEDENTES 
 
ENGLISH HOUSE inicia sus actividades el 4 de agosto del 2008 en la 
parroquia Tumbaco, Cantón Quito; porque su propietario ve la necesidad que 
tienen las personas por aprender el idioma Inglés, además conociendo las 
posibilidades económicas que tienen muchas familias en nuestro país decide 
dar estos curso a un bajo costo.  
 
“ENGLISH HOUSE INSTITUTE” es un instituto nuevo e innovador, diferente a 
los demás, puesto que el objetivo primordial no es enriquecerse sino brindar 
una educación de calidad ofreciendo oportunidades para todas las personas, 
sin importar edad, raza, condición económica y nivel social. 
 
El curso de inglés diseñado por el instituto es para las personas que quieran 
desarrollar sus habilidades y destrezas aprendiendo un idioma extranjero, esto 
le dará la posibilidad de integrarse al mundo laboral con mayores posibilidades 
de desarrollo personal y profesional, además el curso permite que el estudiante 
se sienta cómodo en un ambiente en donde se hable el inglés, podrá entender, 
reflexionar y contestar en otro idioma. Los estudiantes al finalizar el curso 
estarán en capacidad de leer manuales instructivo y demás guías que le serán 
útiles en la vida cotidiana o profesional. 
 
El propietario decide abrir las instalaciones en el sector de Tumbaco por lo cual 
arrienda una casa por el valor de $450,00 mensuales de dos plantas ubicado 
en las calles Gonzales Díaz de Pineda 295 y Gonzalo de Vera, con un área de 
construcción de 184 m2, en la planta baja encontramos la Recepción, un baño 
social, la sala de profesores, un bar – cafetería y un aula de clase; en el 
segundo piso se encuentran tres aulas de clase, un baño social y un espacio 
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comunal o área recreativa; desde el año 2009 el arriendo incrementa a $800,00 
por algunas ampliaciones realizadas. 
 
El Instituto persigue un objetivo fundamental que es la enseñanza del idioma de 
una manera fácil y divertida basando en principios y valores como: Eficiencia, 
Eficacia, Calidad y confiabilidad, Compromiso con la sociedad, Transparencia, 
Igualdad, Innovación, Trabajo en Equipo, Unidad, Responsabilidad, Integridad, 
Disciplina, Espíritu de servicio y Honradez. 
 
En un principio formó cursos pequeños de tres, cuatro o cinco personas con la 
finalidad de que conozcan la nueva metodología de enseñanza, y así poder 
posesionarse en el mercado, hoy en día las cosas no han cambiado 
radicalmente se sigue manejando grupos pequeños máximo de 10 personas y 
en casos específicos se les recomienda el programa “ONE TO ONE” o uno a 
uno con el fin de que las personas aprendan el idioma a su propio ritmo. 
 
Dentro de las actividades que se realizan los estudiantes en los diferentes 
niveles se encuentran:  
 
• Uso de Multimedia que permite interactuar con el sistema, mejorar la 
pronunciación y realizar ejercicios en línea. 
• Uso de CDs hace que los estudiantes puedan escuchar permanentemente 
el idioma inglés, lo que les permite mejorar la pronunciación 
• Juegos Interactivos se logra que los estudiantes identifiquen los objetos sin 
necesidad de traducir 
• Uso de videos didácticos. Todas las actividades buscan que el estudiante 
refuerce los conocimientos adquiridos en clase, a través de los videos se 
puede determinar el nivel y el avance de la comprensión 
• Cine club y clases de conversación sirve para hacer simulaciones a fin de 
que cada estudiante pueda enfrentar y perder los temores al comunicarnos 
con una lengua diferente. 
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English House tuvo mucha acogida en el sector de Tumbaco a pesar de que 
existían dos institutos más que ofrecían el mismo servicio, se distinguió por 
varios motivos uno de los principales fue hacer un lanzamiento con un precio 
muy económico, por otro lado la metodología de enseñanza que se tiene para 
los cursos, además se trabaja en grupos pequeños que facilita el aprendizaje, 
lo que le permitió competir con servicios similares de mayor valor.  
 
El instituto inició con 7 profesores bajo contrato; el personal es altamente 
capacitado para las diversas áreas de acuerdo a la metodología empleada en 
el instituto, mismo que se divide en tres áreas: Gramática y fonética; 
Conversación y lectura; por último está la Escritura y gramática, también se 
trabaja con una persona para el área administrativa. 
 
El programa de inglés es por niveles, cada nivel tiene una duración de tres 
meses con un  costo de $ 40.00 mensual, y $ 20.00 dólares de los textos que 
son libros de la universidad de “Cambridge UniverityPress”. 
 
Se empezó con 30 alumnos, entre niños, jóvenes y adultos. A finales del 2008 
se llegó a tener 94 estudiantes en el instituto, por lo que fue un crecimiento alto 
en 5 meses, este incremento también se debe a que la institución es 
respaldada por el Ministerio de Educación, actualmente se tiene el acuerdo 
ministerial 3153 lo que avala el alto estándar educativo que se brinda en el 
instituto. 
 
Como estrategia se empezó a utilizar publicidad a través de flyers u hojas 
volantes, para captar más clientes. Se implementó nuevos sistemas y servicios 
como un descuento sustancial en el precio de las pensiones que era válido en 
un lapso de tiempo limitado, y así se llegó a tener un gran número de 
estudiantes en el mismo año, por lo que se hizo una ampliación de 
infraestructura del mismo. 
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Se implementó el servicio de capacitación por parte del gerente general 
graduado en una de las mejores Universidades de Estados Unidos “Columbia”  
a docentes del idioma inglés en principales ciudades del país, con programas 
internacionales que aumentaba el profesionalismo en ellos. 
 
En el 2009 hubo un incremento en el costo de los materiales de inglés (texto) 
debido a que los proveedores subieron los precios, lo que originó la 
disminución de estudiantes en el mes de enero. 
 
2.2. ESTRUCTURA  DE “ENGLISH HOUSE INSTITUTE” 
 
La organización es un proceso encaminado a obtener un fin, el cual es 
previamente definido por la planeación; para establecer la estructuración 
técnica de las relaciones que deben existir entre las funciones, niveles y 
actividades de los elementos humanos y materiales de un organismo social.9 
 
La cultura organizacional es el conjunto de valores creencias políticas y normas 
aceptadas y practicadas por las empresas. La cultura organizacional  y los 
valores de la institución están estrechamente ligados con actitudes de lealtad y 
compromiso, así como la visión, misión, principios y valores de la institución 
teniendo como objetivo promover la lealtad de personas, estudiantes y 
maestros. 
 
Se debe tomar en cuenta procesos humanos importantes dentro de una cultura 
organizacional, enfocados al mejoramiento continuo de la organización como 
por ejemplo: comunicación e información, integración y trabajo en equipo, 
delegación de funciones, motivación, creatividad, innovación, capacitación y 
desarrollo humano, toma de decisiones y liderazgo. 
 
Esta cultura organizacional en el instituto se genera mediante la consecución 
de tareas y retos, sobre la base de un marco ético social, los mismos que 
                                                          
9
 ORGANIZACIÓN Y MÉTODO, Benjamín Franklin, Guillermo Gómez Ceja, McGRAW-HILL 
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deben ser llevados a cabo por líderes, quienes son los encargados de 
desempeñar un papel fundamental dentro de la organización entre los cuales 
se encuentra: 
 
 Crear una visión y misión que deben ser compartidas con el personal y 
reforzarla sistemáticamente. 
 Identificar, enriquecer y motivar al capital intelectual con resultados de 
alta calidad y competitividad. 
 Proporcionar educación, capacitación y desarrollo de todo el personal 
con una alta prioridad. 
 Mantener un proceso de mejoramiento continuo. 
 Identificar con claridad los objetivos, responsabilidades y funciones del 
personal. 
 Fortalecer el trabajo en equipo con los procesos humanos con el 
propósito de mejorar sistemáticamente el clima organizacional de la 
institución, promoviendo un alto nivel de energía y orientación a 
resultados. 
 
Los cuales se ligan en la estructura administrativa, financiera, generación de 
servicios, mercadeo y tecnologías utilizadas. 
 
2.2.1. Estructura Administrativa  
 
En la institución trabajan un total de nueve personas entre jefes, empleados e 
instructores; su estructura organizacional tiene 3 niveles jerárquicos:  
 
• Directivo, 
• Ejecutivo o auxiliar, y 
• Operativo o asesor.  
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El nivel directivo está conformado por la Dirección del centro, el nivel auxiliar lo 
conforma la secretaria y el nivel operativo o asesor está compuesto por todos 
los profesores encargados de los servicios (dictar clases). 
 
 
          ENGLISH HOUSE INSTITUTE  
 
 
  Fuente: English House Institute 
  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
a) Nivel Directivo 
 
Está conformado por el Director de la institución quien es el encargado de 
establecer los requisitos de la ley de educación. 
 
Es la máxima autoridad en la gestión y dirección administrativa en el Instituto.  
Es la primera autoridad, el representante de la marcha institucional, pedagógica 
y disciplinaria así como la actualización del profesorado. 
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Funciones específica: 
 
• Ser el representante legal de la institución, con el carácter de 
apoderado general con todas las facultades generales y especiales 
que, conforme a la Ley.  
• Planificar, dirigir y controlar las actividades del Instituto de idiomas. 
• Cumplir y hacer cumplir las normas y disposiciones reglamentarias del 
Instituto. 
• Nombrar y remover al personal docente, técnico y administrativo del 
Instituto.  
• Organizar programas de capacitación para el personal. 
• Incentivar al personal a su cargo.  
 
Perfil Profesional  
 
• Poseer cualidades de liderazgo en el manejo de personal, con una 
amplia visión pedagógica.  
• Fluidez en el idioma inglés hablado y escrito.  
• Estudios en Administración de Recursos Humanos.  
• Postgrado en Pedagogía o en ciencias de la Educación.  
• Experiencia mínima de cuatro (4) años ejerciendo cargos administrativos 
en instituciones de educación media y dos (2) años trabajando en 
academias de idiomas.  
• Que haya viajado a los países nativos del idioma.  
• Liderazgo, pro actividad en la ejecución de su trabajo.  
 
b) Nivel Asesor u operativo 
 
Está conformado por el Coordinador académico y Profesores. 
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Coordinador académico: Es la persona encargada de todos los programas, 
responsable de la planificación, evaluación y desarrollo académico y 
pedagógico de la Institución. 
 
Funciones Específicas: 
• Planificar, dirigir y controlar las actividades académicas del Instituto de 
idiomas. 
• Presentar informes de actividades académicas.  
• Supervisar el personal docente, técnico y administrativo del Instituto.  
• Organizar programas de capacitación al personal  
• Incentivar al personal a su cargo.  
 
Perfil Profesional  
Personal calificado y con experiencia en el Idioma que tenga un alto sentido de 
Liderazgo, Pro actividad, y sepa canalizar las decisiones estratégicas del 
proyecto hacia los demás miembros de su equipo.  
 
Su competencia es:  
• Licenciatura en el Idioma Inglés.  
• Dominio y Fluidez en el Idioma  
• Que haya viajado a los países nativos del idioma.  
• Edad entre veinte y seis (26) a cuarenta (40) años.  
• Experiencia mínima de un (1) año en el cargo de coordinador de área de 
inglés, dos (2) como profesor de Idiomas.  
• Capacidad de Liderazgo probada.  
 
Profesores: Son profesionales certificados que tienen como función enseñar el 
idioma inglés. 
 
Funciones Específicas: 
 
• Brindar asesorías académicas a los estudiantes  
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• Planificar las actividades educativas  
• Asistir a reuniones que convoque el coordinador académico  
• Realizar evaluaciones a los estudiantes  
• Asistir a capacitaciones  
• Motivar a los estudiantes en la enseñanza del nuevo idioma  
 
Perfil Profesional  
 
Personal con altos conocimientos del idioma sea o no nativo de países como: 
Estados Unidos e Inglaterra, con un alto sentido de organización y 
responsabilidad, en la ejecución de su trabajo. Debe poseer competencias en:  
 
• Experiencia en enseñanza.  
• Conocimientos de metodología de enseñanza.  
• Que sea residente en el país o posea pasaporte de trabajo.  
• Que posea bases de Español  
 
c) Nivel Auxiliar 
 
Está constituido por empleados que trabajan en las oficinas de secretaria. 
 
Secretaria: Es la persona encargada de varias funciones como son: secretaria, 
promoción, cobranzas, ventas. 
 
Funciones Específicas: 
• Funciones administrativas  
• Manejo de expedientes, recepción de llamadas y documentos  
• Organización de agenda  
• Atención al cliente  
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Perfil Profesional  
 
Se busca una mujer con una gran agilidad manual y mental, con alto sentido de 
servicio al cliente y con alta fluidez en el Idioma Inglés hablado y escrito. Sus 
competencias son:  
 
• Habilidades de Taquigrafía, mecanografía y archivo.  
• Suficiencia en el Idioma Inglés.  
• Manejo de Paquetes informáticos de la Microsoft y de Contabilidad.  
• Edad entre veinte y dos (22) a treinta (30) años  
• Organizada y con un sentido de Pro actividad en su trabajo.  
 
El instituto de inglés cuenta con una organización por funciones, ya que 
determinan con claridad la línea de autoridad y responsabilidad, así como 
también los canales de comunicación y supervisión que ajustan a las diversas 
partes de un componente organizacional. 
 
2.2.2. Estructura Financiera 
 
La estructura financiera se refiere a los deberes de los administradores 
financieros los cuales desempeñan una gran variedad de tareas como: 
 
 Planeación,  
 Extensión de créditos a los clientes,  
 Evaluación de los gastos presupuestos, y  
 Financiamiento para ejecución de operaciones de la institución.  
 
En English House esta tarea lo realiza la secretaria que tiene conocimientos 
contables y financieros, pero en un futuro se requerirá contratar la persona 
idónea que maneje todas estas funciones. 
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El Presupuesto, contiene el plan anual operativo preparado en conformidad a 
los planes de mediano y largo plazo, además indica el origen y monto de los 
recursos que se espera recaudar y el costo de las funciones programadas de 
las instituciones, expresados en términos de los resultados que se pretende 
alcanzar y de los recursos necesarios para lograrlos. Para su elaboración se 
basa en los ingresos disponibles y los que esperan alcanzar, acuerdos, 
resoluciones e instructivos sobre la elaboración del presupuesto. 
 
Los recursos que alimentan el presupuesto del English House Institute 
provienen 100% de fuentes propias. 
 
2.2.2.1. Estructura del Presupuesto 
 
El presupuesto está estructurado por:  
 
Ingresos 
 
Son los montos que hacer referencia a las cantidades que recibe una empresa 
por la venta de sus productos o servicios. Por regla general las personas, las 
familias, las empresas, buscan aumentar sus ingresos o rentas. Con el fin de 
elevar su consumo y ahorro para un mejor nivel de vida y bienestar. 
 
Los ingresos del instituto provienen un 100% de la venta de sus servicios 
(Cursos de inglés), cuando el caso amerita el propietario hace aportaciones 
propias. 
 
Dónde: 
 
En el año 2008 el Instituto desde el mes de Julio hasta Diciembre obtuvo 
ingresos por un monto total de $18.354.83 dólares, siendo sus ingresos 
promedios mensuales a excepción del primer mes de $3.585 dólares (tabla 1).  
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Tabla 1: INGRESOS 2008 
 
 
INGRESOS 2008 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
 
MES Alumnos 
Ingreso por 
Libros 
 Ingreso Por 
Pensiones   Ingreso Total  
Julio 8  $      120.00   $              310.00   $            430.00  
Agosto 38  $      620.00   $           3,708.00   $         4,328.00  
Septiembre 64  $      540.00   $           3,063.33   $         3,603.33  
Octubre 72  $      482.00   $           3,331.00   $         3,813.00  
Noviembre 67  $      340.00   $           3,004.00   $         3,344.00  
Diciembre 60  $      280.00   $           2,556.50   $         2,836.50  
 
TOTAL  $   2,382.00   $          15,972.83   $       18,354.83  
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Para el año 2009 el escenario de ingresos varió positivamente, dado que la 
estrategia de posicionamiento con la que inició el instituto (precios bajos y 
metodología de aprendizaje) dio resultado en la localidad, donde el promedio 
de ingresos que fue de $3.585 en 2008, para el 2009 se incrementó a $4.907 
dólares; cifra superior en un 36.88% (tabla 2). 
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Tabla 2: INGRESOS 2009 
 
 
INGRESOS 2009 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
 
MES Alumnos 
Ingreso por 
Libros 
 Ingreso Por 
Pensiones   Ingreso Total  
ENERO 104  $      830.00   $           4,113.00   $         4,943.00  
FEBRERO 99  $      592.75   $           4,162.46   $         4,755.21  
MARZO 111  $      287.00   $           6,782.05   $         7,069.05  
ABRIL 100  $      414.00   $           4,116.00   $         4,530.00  
MAYO 74  $      771.00   $           3,070.75   $         3,841.75  
JUNIO 104  $      728.00   $           4,160.00   $         4,888.00  
JULIO 95  $      665.00   $           3,800.00   $         4,465.00  
AGOSTO  112  $      784.00   $           4,480.00   $         5,264.00  
SEPTIEMBRE 88  $      616.00   $           3,520.00   $         4,136.00  
OCTUBRE 107  $      749.00   $           4,280.00   $         5,029.00  
NOVIEMBRE 116  $      812.00   $           4,640.00   $         5,452.00  
DICIEMBRE 96  $      672.00   $           3,840.00   $         4,512.00  
 
TOTAL  $   7,920.75   $          50,964.26   $       58,885.01  
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Para el año 2010, el escenario continúa siendo positivo para el instituto donde 
los ingresos por concepto de matrículas y venta de textos continúan 
incrementándose. 
 
Siendo así:  
 
El promedio de ingresos mensuales en 2010 fueron de $10.045 dólares, cifra 
superior en un 104% a los ingresos obtenidos en el año anterior, y; en un 180% 
respecto al año 2008 (tabla 3). 
Situación originada por: 
 
• Estrategias de introducción al mercado 
Precios 
Metodología de estudio 
• Población demandante 
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Tabla 3: INGRESOS 2010 
 
 
INGRESOS 2010 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
 
MES Alumnos 
Ingreso por 
Libros 
 Ingreso Por 
Pensiones  Ingreso Total  
ENERO 207  $   1,863.00   $           8,280.00   $       10,143.00  
FEBRERO 216  $   1,944.00   $           8,640.00   $       10,584.00  
MARZO 223  $   2,007.00   $           8,920.00   $       10,927.00  
ABRIL 188  $   1,692.00   $           7,520.00   $         9,212.00  
MAYO 210  $   1,890.00   $           8,400.00   $       10,290.00  
JUNIO 206  $   1,854.00   $           8,240.00   $       10,094.00  
JULIO 189  $   1,701.00   $           7,560.00   $         9,261.00  
AGOSTO 192  $   1,728.00   $           7,680.00   $         9,408.00  
SEPTIEMBRE 216  $   1,944.00   $           8,640.00   $       10,584.00  
OCTUBRE 202  $   1,818.00   $           8,080.00   $         9,898.00  
NOVIEMBRE 207  $   1,863.00   $           8,280.00   $       10,143.00  
DICIEMBRE 204  $   1,836.00   $           8,160.00   $         9,996.00  
 
TOTAL 
 
 
 $ 22,140.00  
 
 $          98,400.00  
 
 $      120,540.00  
 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
El gráfico 1 muestra la tendencia de ingresos que ha tenido el instituto desde 
su apertura donde: 
 
En los meses de julio de 2008, enero 2009 y enero 2010 muestran las 
variaciones más aceleradas del periodo, para establecerse como patrones 
bases de variación anual, porque son épocas donde el instituto reinicia ciclos 
nuevos de estudio (cada nivel tiene una duración de 3 meses). Situación similar  
se da cada 3 meses donde las variaciones también son marcadas, producto de 
la continuidad de los alumnos de ciclos anteriores o la inserción de nuevos 
alumnos.  
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GRAFICO 1: ENGLISH HOUSE INSTITUTE TENDENCIA DE INGRESOS  JULIO 2008 – DICIEMBRE 2010 
 
 
 
 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia - Dayanara 
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Gastos e Inversiones  
 
En el uso común, un gasto es una salida de dinero que una persona o empresa 
debe pagar por un artículo o un servicio. Un gasto es un costo que es "pagado" 
o "remitido" normalmente a cambio de algo de valor.  
 
El gasto siempre implicará el desembolso de una suma de dinero que puede 
ser en efectivo o bien, puede tomar la forma del pago de algún servicio. 
 
Siendo así; a continuación se presenta los gastos incurridos en el periodo de 
análisis por el Instituto English House:  
 
Tabla 4: GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
ENGLISH HOUSE 
 
  2008 2009 2010 
Gerente General 3.500,00 8.400,00 18.480,00 
Secretaria 1.400,00 3.360,00 6.720,00 
Docentes 7.500,00 16.708,28 27.129,25 
Personal de limpieza 0,00 2.880,00 4.560,00 
Suministros 450,00 1.200,00 2.200,00 
Arriendo 2.250,00 9.960,00 13.200,00 
Servicios Básicos 450,00 1.560,00 2.100,00 
Varios 0,00 0,00 5.414,66 
Total 15.550,00 44.068,28 79.803,91 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
Lo que a gastos administrativos respecta (tabla 4); para el año 2008, en 5 
meses de funcionamiento que tuvo el instituto los gastos promedios mensuales 
bordearon la cantidad de $3.110,00; para el año 2009 dichos gastos se 
incrementaron a $8.813,66, cifra superior en un 183.40%, respecto al 2008; y 
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para el año 2010 alcanzaron la suma de $15.960.70, superior en un 81,09% 
respecto al año anterior y en un 413.21% respecto al 2008. Porque a medida 
que se han incrementado los ingresos, de igual manera se han incrementado 
dichos rubros, dado a que responden al incremento de sueldos y salarios, 
personal  y demás rubros en los que ha incurrido el instituto para la buena 
marcha. 
Tabla 5: GASTOS DE VENTA 
 
 
GASTOS DE VENTA 
ENGLISH HOUSE 
 
  2008 2009 2010 
Libros 1.593,01 4.400,00 18.300,00 
Publicidad 550,00 118,00 361,00 
Total  2.143,01 4.518,00 18.661,00 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
Respecto a los gastos de venta (tabla 5) el instituto presenta incrementos año a 
año, porque a medida que incrementaba la demanda de clientes, el instituto 
demandaba mayor número de textos de estudio para ofrecer a sus clientes; 
presentando una variación del 110,82% de incremento de gasto del año 2008 
al 2009 y del 313,04% del 2009 al 2010. 
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Tabla 6: GASTOS FINANCIEROS 
 
 
GASTOS FINANCIEROS 
ENGLISH HOUSE 
 
  2008 2008 2009 
 Amortización 
del crédito 0,00 0,00 0,00 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
El instituto no ha presentado gastos financieros en el periodo de análisis siendo 
así la expansión del mercado ha asumido con recursos propios. 
 
Tabla 7: GASTOS TOTALES 
 
 
GASTOS TOTALES 
ENGLISH HOUSE 
 
  2008 2009 2010 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 15.550,00 44.068,28 79.803,91 
GASTOS DE VENTA 2.143,01 4.518,00 18.661,00 
GASTOS FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
La estructura de gastos que ha tenido el Instituto en el periodo de análisis 
respecto al gasto total ha sido; en el año 2008el 87,89% corresponde a gastos 
administrativos y del 12,11% a gastos de venta; para el año 2009 los gastos 
administrativos se han incrementado al 90,70% y para el año 2010, ha 
disminuido al 81,05%, notándose en dicha variación que a medida que ha 
incrementado la demanda, también ha incrementado los gastos para brindar el 
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servicio, pero en el año 2009 se ha desaprovechado o se ha sobre gastado 
recursos en relación a la demanda con la capacidad instalada. 
 
Presentados los ingresos y gastos del Instituto a continuación se procede a 
analizar los estados de resultados obtenidos en el periodo de investigación: 
 
Los ingresos del instituto han presentado variaciones del 220,81% en el 
periodo del 2008 al 2009 y del 104, 70% del 2009 al 2010; los gastos también 
han incrementado, en 174,61% en el periodo 2008 – 2009 y en 102,66% en el 
periodo 2009 – 2010, observando que dicha variación ha sido beneficiosa para 
el instituto. Motivo por el cual, el porcentaje de utilidad sobre las ventas pasa 
del 0,33% en el 2008 a 16,30 en el 2009 y a 17, 61%  en el 2010 (tabla 8).  
 
Tabla 8: ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
 
 
 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
ENGLISH HOUSE 
 
 
  Año 1 Año 2 Año 3 
(=) VENTAS  18.354,83 58.885,01 120.540,00 
(-) COSTO DE PRODUCCIÓN 0,00 0,00 0,00 
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 18.354,83 58.885,01 120.540,00 
(-) GASTOS DE VENTAS 2.143,01 4.518,00 18.661,00 
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 16.211,82 54.367,01 101.879,00 
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 15.550,00 44.068,28 79.803,91 
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 661,82 10.298,73 22.075,09 
(-) GASTOS FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 
(=) UTILIDAD ANTES DE IMP Y PART 661,82 10.298,73 22.075,09 
(-) 15 % UTILIDAD A TRABAJADORES 0,00 0,00 0,00 
(=) UTILIDAD ANTES DE IMP 661,82 10.298,73 22.075,09 
(-) IMPUESTO A LA RENTA 600,00 700,00 850,00 
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO  61,82 9.598,73 21.225,09 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
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Indicadores Financieros 
 
Para evaluar la situación y desempeño financiero de una institución se requiere 
de algunos criterios, para ello se utiliza frecuentemente razones o índices, 
mismos que relacionan datos financieros entre sí, y permiten tener un mejor 
conocimiento de la situación y desempeño financiero de la institución.  
 
Entre los índices más utilizados se mencionan:  
 
Índices Horizontales 
 
Son aquellos que permite estudiar las tendencias que han tenido las diferentes 
cuentas a través de un determinado periodo, para, conociendo dicha tendencia 
de las cuentas definir si es o no conveniente diseñar correctivos necesarios. 
 
Índices Verticales 
 
Son aquellos que permite conocer la importancia o peso que cada cuenta tiene 
sobre el total, a fin de establecer donde se concentran recursos, para así tomar 
los correctivos necesarios. 
 
Índices Estáticos 
 
Son aquellos que permite calcular en base a cifras de una determinada fecha, 
para saber cuál fue la situación económica y financiera que tuvo la empresa en 
dicho momento, permitiendo así detectar fortalezas y debilidades y tratar de 
proyectar acciones que mejoren las condiciones de la institución. 
 
A continuación se muestran los resultados que arrojan los balances de la 
institución, con su respectivo análisis, del periodo comprendido los año 2008 al 
2010. 
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ANÁLISIS HORIZONTAL 
 
El análisis horizontal permite comparar las tendencias que ha tenido las 
diferentes cuentas a través de un determinado periodo, para el efecto se 
procede a realizar el análisis por grupos de cuentas por separado (activos, 
pasivos y patrimonio). 
 
ANÁLISIS HORIZONTAL DE LOS ACTIVOS 
 
Los activos se consideran como el conjunto de bienes y derechos  que tiene o 
posee una institución, estos se clasifican en tres grupos circulante, fijo y 
diferido.   
El comportamiento que han presentado los activos en su conjunto del Instituto  
en el periodo 2008 – 2010 (tabla 9), es: 
 
Tabla 9: BALANCE GENERAL 
 
BALANCE GENERAL 
ENGLISH HOUSE 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
ACTIVOS       
Activo Circulante       
Caja Bancos 2876,08 20000,00 22000,00 
Mercadería 2120,00 2000,00 1500,00 
Ctas. Por Cob. 110,00 500,00 800,00 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5106,08 22500,00 24300,00 
Activos Fijos       
Equipo de compu. 1000,00 666,66 333,33 
Muebles y Enseres de Oficina 3613,58 3252,22 2890,86 
Equipos de Oficina 348,53 313,68 278,83 
TOTAL ACTIVO FIJO 4962,11 4232,56 3503,02 
Activos Diferidos 4000,00 2400,00 600,00 
TOTAL DE ACTIVOS 14068,19 29132,56 28403,02 
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Tabla 10: BALANCE GENERAL ANALISIS HORIZONTAL 
 
BALANCE GENERAL  
ENGLISH HOUSE 
ANALISIS HORIZONTAL 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
ACTIVOS       
Activo Circulante       
Caja Bancos 100,00 595,39 664,93 
Mercadería 100,00 -5,66 -29,25 
Ctas. Por Cob. 100,00 354,55 627,27 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 100,00 340,65 375,90 
Activos Fijos       
Equipo de compu. 100,00 -33,33 -66,67 
Muebles y Enseres de Oficina 100,00 -10,00 -20,00 
Equipos de Oficina 100,00 -10,00 -20,00 
TOTAL ACTIVO FIJO 100,00 -14,70 -29,40 
Activos Diferidos 100,00 -40,00 -85,00 
TOTAL DE ACTIVOS 100,00 107,08 101,90 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Activo Circulante 
 
Constituye el efectivo o cualquier activo que se espera se va constituir en 
efectivo o se va a consumir dentro de un año o en un ciclo de operación.  
 
Al respecto los activos circulantes con los que cuenta el instituto presenta una 
tendencia creciente en todo el periodo, significando que, los rubros que 
constituyen el activo operacional o corriente, mismos que son recursos que 
más pronto pueden efectivizarse, como disponibilidades (caja y bancos) 
muestra variaciones significativas, donde en el segundo año varía casi en seis 
veces y para el tercero varía en 6,6 veces, valores comparados con el año 
inicial (2008), lo cual muestra el alto grado de liquidez del instituto y lleva a que 
disponga de recursos para cubrir las deudas que contrae en el corto plazo. 
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Activo Fijo 
 
Son todos aquellos bienes que adquiere la institución, no con el propósito de 
volverlos a vender, sino más bien con el objetivo de utilizarlo y explotarlo por 
algunos años a fin de desarrollar sus actividades. Dependiendo del tipo de 
actividad que realiza la institución, estos activos tendrán más o menos 
importancia. 
 
Al respecto los activos fijos que posee el Instituto son complementarios para 
brindar dichos servicios. De estos activos, English House presenta una 
tendencia descendente originada por la depreciación de los mismos, donde en 
el segundo año el total de activos presentan valores negativos, lo que en 
valores porcentuales significa el -14,7% respecto al año 2008 – 2009, debido a 
que no ha existido inversión, y respecto al año 2010 dicha variación negativa se 
incrementa a - 29,4%. 
 
Activo Diferido 
 
Considerados como gastos anticipados, son todos aquellos incurridos por la 
institución y que se refiere a valores pagados hoy, cuyos servicios recibirán en 
el futuro, también se denomina gastos pre pagado. 
 
El activo diferido de la institución presenta una tendencia negativa dado que los 
pagos de los gastos anticipados están siendo culminados. 
 
ANÁLISIS HORIZONTAL DE LOS PASIVOS 
 
Los pasivos son considerados como todas las deudas u obligaciones que ha 
contraído la institución con terceras personas; originados en la obtención de 
financiamiento que se consigue de éstas para ser utilizado en la institución, es 
decir sirve para financiar una parte del activo total.  
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Tabla 11: BALANCE GENERAL 
 
 
BALANCE GENERAL 
ENGLISH HOUSE 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
PASIVOS       
Pasivo Circulante       
Documentos por Pagar 1000,00 600,00 200,00 
Arriendo Acumulado por Pagar 0,00 0,00 0,00 
Cuentas por Pagar 1872,00 2600,00 3200,00 
Impuesto a la Renta Por Pagar 600,00 700,00 850,00 
TOTAL PASIVO CORRIENTE 3472,00 3900,00 4250,00 
Pasivo Largo Plazo       
Préstamo Bancario 0,00 0,00 0,00 
AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 0,00 0,00 0,00 
TOTAL PASIVOS 3472,00 3900,00 4250,00 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
El comportamiento que han presentado los pasivos del instituto en el periodo 
2008 – 2010 (tabla 11), es creciente en todo el periodo, donde ha variado en un 
22,41%, situación que se puede considerar de normal si se la compara con la 
variación que presenta el activo, lo cual indica que, así como la institución ha 
incrementado sus deudas con terceras personas, las mismas han permitido 
variar en mayor proporción los activos de que dispone. 
 
La composición del pasivo que muestra English House, se estructura 
solamente de Pasivo Circulante, lo cual indica que las deudas contraídas han 
sido cantáridas para cubrirlas en el mismo periodo de funcionamiento. 
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Tabla 12: BALANCE GENERAL ANALISIS HORIZONTAL 
 
 
BALANCE GENERAL  
ENGLISH HOUSE 
ANALISIS HORIZONTAL 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
PASIVOS       
Pasivo Circulante       
Documentos por Pagar 100,00 -40,00 -80,00 
Arriendo Acumulado por Pagar       
Cuentas por Pagar 100,00 38,89 70,94 
Impuesto a la Renta Por Pagar 100,00 16,67 41,67 
TOTAL PASIVO CORRIENTE 100,00 12,33 22,41 
Pasivo Largo Plazo       
Préstamo Bancario 0,00 0,00 0,00 
AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 0,00 0,00 0,00 
TOTAL PASIVOS 100,00 12,33 22,41 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Pasivo Circulante 
 
Considerados como las deudas que la institución debe cubrir en el corto plazo, 
al respecto la tendencia de las cuentas que conforman el pasivo en el periodo 
de análisis fue: 
 
Documentos por pagar, en el periodo 2008 – 2009 muestra una variación 
decreciente en un 40% y para el siguiente periodo dicha variación alcanza 
hasta el -80% comparado con el año 2008, significando que la institución desde 
su creación no ha contraído deudas mediante documentos, sino que 
representan los saldos de la deuda contraída inicialmente que se van 
cancelando año a año.  
 
46 
 
Cuentas Por Pagaren el periodo 2008 – 2009 muestra una variación 
ascendente en un 38,89%y para el siguiente periodo dicha variación alcanza 
hasta el 70,94% comparado con el año 2008, justificándose su incremento por 
deudas contraídas con proveedores, básicamente son saldos pendientes. Aun 
que presenta un incremento acelerado, no se considera como preocupante si 
se lo analiza desde el monto, dado que inicia con $1872,00 y concluye con 
$3200,00. Aún más comparado con la variación de activos. 
 
Impuestos a la Renta por Pagar, en el periodo 2008 – 2009 muestra una 
variación ascendente en un 12,33% y para el siguiente periodo dicha variación 
alcanza hasta el 22,41% comparado con el año 2008, justificándose su 
incremento por los ingresos alcanzados producto de la actividad económica 
realizada. 
 
ANÁLISIS HORIZONTAL DEL PATRIMONIO 
 
Al patrimonio se lo define como los valores netos a favor de los dueños de la 
institución, al respecto el patrimonio que posee English House muestra la 
siguiente tendencia: 
 
Tabla 13: ANÁLISIS HORIZONTAL DEL PATRIMONIO 
 
 
BALANCE GENERAL 
ENGLISH HOUSE 
 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
Patrimonio 10596,19 25232,56 24153,02 
 
Fuente: English House   
Elaboración: Claudia - Dayanara 
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Tabla 13: ANÁLISIS HORIZONTAL DEL PATRIMONIO 
 
 
BALANCE GENERAL  
ENGLISH HOUSE 
ANALISIS HORIZONTAL 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
Patrimonio 100,00 138,13 127,94 
 
Fuente: English House   
Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
El comportamiento que ha presentado el patrimonio de la Institución en el 
periodo 2008 – 2010 (tabla 14, es creciente por los remanentes acelerados que 
le ha dejado los ejercicios fiscales. Es así que entre el año 2008 - 2009 el 
patrimonio total incrementó en 138,13 puntos porcentuales y para el año 2010 
el patrimonio también se incrementa pero en menor proporción que el año 
anterior, justificándose dicha reducción de incremento por la disminución en la 
cuenta de activos fijos e incremento de las deudas contraídas.  
 
ANALISIS VERTICAL  
 
Permite conocer la importancia o peso que cada cuenta tiene sobre el total, a 
fin de establecer donde se concentran recursos, para así tomar los correctivos 
necesarios, para el efecto al igual que en el análisis horizontal se procede a 
realizar el análisis de cada cuenta por separado (activos, pasivos y patrimonio). 
 
ANÁLISIS VERTICAL DE LOS ACTIVOS 
 
Como se señaló estos se clasifican en tres grupos circulante, fijo y diferido, el 
comportamiento que han presentado en el periodo 2008 – 2010 (tabla 15), es: 
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Tabla 15: ANÁLISIS VERTICAL DE LOS ACTIVOS 
 
 
BALANCE GENERAL 
ENGLISH HOUSE 
ANALISIS VERTICAL 
 
2008 - 2010 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
ACTIVOS       
Activo Circulante       
Caja Bancos 20,44 68,65 77,46 
Mercadería 15,07 6,87 5,28 
Ctas. Por Cob. 0,78 1,72 2,82 
        
Activos Fijos       
Equipo de compu. 7,11 2,29 1,17 
Muebles y Enseres de Oficina 25,69 11,16 10,18 
Equipos de Oficina 2,48 1,08 0,98 
        
Activos Diferidos 28,43 8,24 2,11 
TOTAL DE ACTIVOS 100,00 100,00 100,00 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Activo Circulante 
 
Constituido por los sub cuentas caja/bancos, mercaderías y cuentas por cobrar, 
las cuales muestran que en el primer año este tipo de activos representaba el 
36,29% de los activos totales del Instituto donde, los rubros más importantes se 
concentraron en las sub cuenta Caja que representa el 20,44% del total de los 
activos y en la sub cuenta Mercaderías que representa el 15,07% del total de 
los activos; para el segundo año el activo corriente se incrementó en 2,13 
veces, respecto al año anterior y representó el 77,24% de los activos totales 
donde solamente los recursos de la sub cuenta caja bancos representaba el 
68,65%, para el año 2010 el activo circulante representaba el 85,56% del activo 
total del mismo modo que los años anteriores los mayores recursos se 
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centraron en la sub cuenta caja bancos. Dichos incrementos responden al auge 
que ha tenido el Instituto desde su creación, recursos con los cuales ha 
enfrentado las deudas contraídas de corto plazo. 
 
Activo Fijo 
 
Considerados como los bienes que la institución adquiere con el propósito de 
utilizarlos y explotarlos a fin de desarrollar sus actividades, al respecto el 
comportamiento que han presentado este tipo de activos en English House 
muestran variación en la proporción de participación en el activo total, es así 
que parta el primer año dicha proporción representó el 35,28% y para el año 
inmediato dicha proporción disminuyó al 14,53%, y para el año 2010 la 
proporción de participación del activo fijo respecto al activo total se situó en el 
12,33%, originado por la depreciación de los activos.  
 
Activo Diferido 
 
Considerados como gastos anticipados incurridos por la institución o valores 
pagados hoy, cuyos servicios o resultados se recibirán en el futuro. El activo 
diferido de la institución constituyen las inversiones en activos intangibles al 
respecto este activo representaba el 28,43% del activo total en el año 2008,  
para el año 2009 el 8,24% y para el 2010 dicha proporción descendió al 2,11%. 
Justificándose dado a que son diferidos y a medida que transcurre el tiempo 
dichos montos disminuyen. 
 
ANÁLISIS VERTICAL DE LOS PASIVOS 
 
El pasivo considerado como todas las deudas u obligaciones que ha contraído 
la institución con terceras personas, el comportamiento que han presentado 
estos en English House en el periodo 2008 – 2010 (tabla 16), es: 
 
 
50 
 
Tabla 16: ANÁLISIS VERTICAL DE LOS PASIVOS 
 
 
BALANCE GENERAL 
ENGLISH HOUSE 
ANALISIS VERTICAL 
 
2008 - 2010 
  AÑOS 
  2008 2009 2010 
PASIVOS       
Pasivo Circulante       
Documentos por Pagar 28,80 15,38 4,71 
Arriendo Acumulado por Pagar       
Cuentas por Pagar 53,92 66,67 75,29 
Impuesto a la Renta Por Pagar 17,28 17,95 20,00 
        
Pasivo Largo Plazo       
Préstamo Bancario       
AMORTIZACION       
        
TOTAL PASIVOS 100,00 100,00 100,00 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Pasivo Circulante  
 
Los 3 años de análisis el pasivo institucional se agrupaba solamente en las 
obligaciones de corto plazo “pasivo circulante”, por la alta liquidez que ha 
tenido producto de sus ingresos, de las 3 cuentas que se identificaron 
constituyen el pasivo 2 han tenido incrementos año a año, siendo estas: 
 
Cuentas por Pagar, para el año 2008 esta cuenta representaba 53,92% del 
pasivo total, para el 2009 representó el 66,67% y para el 2010 el 75,29%, 
incremento justificado dado a que al ampliar su actividad año a año, se 
incrementó dicha cuenta. Aun que presenta un incremento notorio, no se 
considera como preocupante si se lo analiza desde el monto total frente a los 
activos. 
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Impuestos a la Renta por Pagar,en el periodo 2008 representó el 17,28% del 
pasivo total, para el año 2009 representó el 17,95% y para el 2010 el 20%, 
justificándose su incremento por los ingresos alcanzados producto de la 
actividad económica realizada. 
 
Lo que respecta a la cuenta documentos por pagar, cada año ha sido menor la 
representación en el pasivo total, dado a que a medida que ha transcurrido el 
tiempo el instituto no ha contraído deudas con documentos. 
 
ÍNDICES ESTÁTICOS 
 
Permite saber cuál fue la situación económica y financiera que tuvo la empresa 
en dicho momento, permitiendo así detectar fortalezas y debilidades y tratar de 
proyectar acciones que mejoren las condiciones de la institución. 
 
ÍNDICES DE LIQUIDEZ 
 
Indican el grado de solvencia que tiene una institución, dado que relaciona las 
obligaciones con los recursos que dispone. Indican la capacidad de la 
institución para atender los requerimientos de recursos en el corto plazo, para 
cancelar obligaciones corrientes. 
 
Los índices que analizan la liquides de English House según su estructura son: 
 
Índice de Solvencia.- índice que mide la liquidez de la institución, dado que 
compara el activo circulante frente al pasivo circulante con que cuenta la 
institución, es decir mide las disponibilidades que tiene para hacer frente las 
deudas que la institución debe cubrir en el corto plazo. 
 
Índice de Liquidez Inmediata.- Este índice a diferencia del anterior, es más 
exigente dado que, solamente considera los recursos que dispone de manera 
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inmediata la institución para hacer frente las deudas contraídas que deben ser 
cubiertas en el corto plazo. 
 
Tabla 17: Índice de Liquidez Inmediata 
 
 
INDICES DE LIQUIDEZ 
ENGLISH HOUSE 
2008-2010 
 
  AÑOS 
INDICES 2008 2009 2010 
DE SOLVENCIA       
(Activo Circulante / Pasivo Circulante) 1,47 5,77 5,72 
DE LIQUIDEZ INMEDIATA   
 
  
(Activo Disponible / Pasivo Circulante) 0,83 5,13 5,18 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Índice de Solvencia.-presenta un índice ascendente en el transcurso del 
periodo (tabla 17), estos, frente a los estándares debe fluctuar entre 1,5 y 2,0, 
por lo que se considera que en los 3 años de gestión a excepción del primer 
periodo la institución ha mostrado suficiente holgura para asumir las deudas de 
corto plazo.  
 
Para el año 2008 la institución disponía de $1,47 para hacer frente cada dólar 
de deuda, en el 2009 la situación se presenta con mayor holgura y pasa de 
$1,47 a $5,77; y para el año 2010disponía de 5,72; concluyendo que la 
solvencia que disponía el instituto en dichos periodos sobrepasa los 
parámetros permitidos.  
 
Índice de Liquidez Inmediata.- al igual que el índice de solvencia, el indicador 
de liquidez inmediata muestra un crecimiento pronunciado, lo que significa que 
la institución se endeuda cada vez menos. 
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Estándares señalan que este indicador debe fluctuar entre 1,0 y 1,5; por lo que 
se considerar que English House solamente en el primer año estaba fuera del 
parámetro permitido donde disponía de 0,83 dólares para hacer frente las 
deudas, no así en los años siguientes (2009 a 2010) donde cuenta con más de 
$1 dólar para asumir sus deudas. 
 
ÍNDICES DE SOLIDEZ 
 
Indican la equidad de la institución desde el punto de vista financiero y medida 
en un plazo mayor al año. 
 
Por la estructura contable que presenta English House, se calculó los 
siguientes índices que permiten apreciar la solidez de la institución: 
 
Tabla 18: ÍNDICES DE SOLIDEZ 
 
 
INDICES DE SOLIDEZ 
ENGLISH HOUSE 
2008-2010 
 
  AÑOS 
INDICES 2008 2009 2010 
I. DE PROPIEDAD       
(Patrimonio / Activo Total) 0,75 0,87 0,85 
I. DE ENDEUDAMIENTO   
 
  
(Pasivos a Terceros / Activo Total) 0,25 0,13 0,15 
I. DE APALANCAMIENTO FINANCIERO   
 
  
(Pasivos a Terceros / Patrimonio) 0,33 0,15 0,18 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Índice de Propiedad.- mide en qué proporción o porcentaje son realmente 
dueños de la institución los socios o accionistas, dado a que relaciona el 
patrimonio con el total de los activos, ya que en el patrimonio consta todos los 
valores que pertenece a los accionistas.  
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Al respecto English House presenta un índice creciente en el transcurso del 
periodo (tabla 17), estos, frente a estándares que fluctúa entre 0,4 y 0,6, se 
considerar que por cada dólar de activos totales que poseía English 
House$0,75 perteneció a este, para el año siguiente se incrementó a $0,87 
dólares y apara el año 2010 se redujo a $0,85dólares; producto de los 
remanentes obtenidos en cada periodo.  
 
Índice de Endeudamiento.- mide el grado en que la empresa se encuentra 
endeudada con terceras personas, dado a que relaciona el total de los activos 
con el total de los pasivos; los estándares permitidos de este indicador fluctúan 
entre 0,4 y 0,6, dependiendo de las condiciones de la economía en que se 
desenvuelva. La suma de este índice con el de propiedad siempre será la 
unidad.  
 
Índice de Apalancamiento Financiero.- mide el financiamiento que ha tenido 
la institución de terceras personas, a mayor indicador mayor endeudamiento. 
Indica las contribuciones de los propietarios comparadas con la financiación 
proporcionada por los acreedores de la institución.  
 
Al respecto English House presenta que, el capital contable, o fondos 
aportados por los propietarios, lo que indica que los riesgos de la institución en 
los periodos analizados han sido asumidos principalmente por los dueños. 
 
ÍNDICES DE RENTABILIDAD 
 
Indican el rendimiento o ganancia obtenida por la institución, y se lo calcula con 
relación al patrimonio o al activo total de la institución, muestra la razón de 
existencia de toda organización que persigue lucro. 
 
Por la estructura contable que presenta English House, se calculó los 
siguientes índices: 
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Tabla 19: ÍNDICES DE RENTABILIDAD 
 
 
INDICES DE RENTABILIDAD 
ENGLISH HOUSE 
2008-2010 
 
  AÑOS 
INDICES 2008 2009 2010 
I. RENTABILIDAD PATRIMONIAL   
 
  
(Resultado del Ejercicio / Patrimonio) 0,006 0,38 0,88 
I. RENTABILIDAD DE ACTIVO TOTAL   
 
  
(Resultado del Ejercicio / Activo Total) 0,004 0,33 0,75 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
Índice de Rentabilidad Patrimonial.- este indicador muestra el resultado 
económico de la institución, los inversionistas toman decisiones mirando la tasa 
de rentabilidad que genera el negocio, las decisiones de expansión o 
contracción empresarial se fijan en función a este indicador, inclusive el 
sistema financiero acepta otorgar préstamos en función al índice señalado, 
dado que este muestra el nivel de bonanza institucional.  
 
Un parámetro que mide un óptimo nivel de este índice es la tasa de inflación 
activa del sistema financiero local, dado  que se calcula en base al resultado 
que ha tenido el ejercicio frente al patrimonio institucional. Al respecto (tabla 
18), presenta incrementos pronunciados de dicho indicador año a año, siendo 
así, para el primer año la rentabilidad patrimonial obtenida es sumamente baja, 
dado a que el Instituto estaba penetrando en el mercado, situación que varía 
drásticamente a partir del segundo y tercer año, donde dicho indicador para de 
0,006 a 0,38 en el 2009 y para el 2010 a 0,88. 
 
Si bien la razón de este índice, es medir el rendimiento de la inversión anual, 
como sucede en el cálculo de algunos índices anteriormente, este tiene mayor 
importancia, dado a que su razón de existir es el de brindar servicios para 
obtener beneficios monetarios.  
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Índice de Rentabilidad del Activo Total.- mide la rentabilidad que arrojan los 
activos totales en el ejercicio económico, mide la efectividad total de la 
administración para generar utilidades con los activos disponibles. Al respecto, 
English House presenta un indicador ascendente, donde que por cada dólar de 
activos en el año 2008 ha obtenido una rentabilidad de $0,004 (menos de un 
centavo), no así en el segundo y tercer año que si ha logrado generar $0,33y 
$0,75 respectivamente. 
 
OTROS ÍNDICES 
 
En este punto se agrupan a otros índices que son importantes conocerlos pero 
que según la clasificación tradicional del análisis financiero no se los considera, 
entre los que se mencionan: 
 
Tabla 20: OTROS ÍNDICES 
 
 
INDICES GENERALES 
ENGLISH HOUSE 
2008-2010 
 
INDICES AÑOS 
SOSTENIBILIDAD FINANCIERA 2008 2009 2010 
(Y. Totales/Gto. Cte.) 1,14 1,33 1,50 
Relación Mínima       
(Re. / Y. Total) 0,68 0,53 0,47 
Efecto de las Re       
(Re. / Gto. Cte.) 0,77 0,71 0,71 
 
Fuente: English House  Elaboración: Claudia - Dayanara 
 
 
Índice de Sostenibilidad Financiera.- muestra la relación entre los ingresos y 
los gastos corrientes, indica la capacidad que tiene la institución de cubrir sus 
gastos de funcionamiento o corrientes con recursos propios. Cuando el valor 
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del índice es mayor al 45% o se acerca a la unidad, puede decirse que la 
institución es autónoma y puede sostener sus actuales niveles de gasto con 
sus propios recursos corrientes sin depender de financiamiento externo, esta  
situación es la recomendable, debido a que la institución podría controlar su 
situación financiera y manejarla con mayor estabilidad, ya que los ingresos son 
menos previsibles y pueden variar según las condiciones económicas.  
 
Al respecto en los tres años de análisis el instituto ha demostrado la siguiente 
sostenibilidad financiera: para el año 2008 disponía de $1,14 de ingresos para 
hacer frente a cada dólar de gasto corriente; para el 2009 pasa de $1,14 a 
$1,33 y en el año 2010 alcanza $1,50; esto frente al parámetro establecido de 
0,45 hasta 1, se concluye que el instituto ha tenido suficiente holgura para 
hacer frente sus gastos corrientes. 
 
Índice de Relación Mínima.- Mide la relación entre los ingresos y el gasto en 
remuneraciones del personal de la administración. Al respecto la situación de 
English House muestra un indicador favorable dado que por cada dólar que 
dispone como ingresos, de este se destina cada vez menos para cubrir los 
gastos en personal, siendo así para el año 2008 el instituto disponía de $1,00 
para cancelar $0,68 de remuneración, en el 2009 disponía de $1,00 para 
cancelar 0,53 y en 2010 para cancelar 0,47, lo que demuestra el auge que ha 
tenido el instituto en sus 3 primeros años de funcionamiento. 
 
Índice de Efecto De Las Remuneraciones.- Mide la relación entre el total de 
los gastos corrientes y el gasto en remuneraciones del personal. Cuando este 
valor es menor a la unidad señala una situación financiera recomendable, 
porque significa que la institución financia con los propios recursos destinados 
a este tipo de gasto, es decir, no depende de recursos de otros para garantizar 
el funcionamiento de la operación de sus servicios. Al respecto (tabla 19), la 
situación instituto muestra un indicador favorable dado a que requiere entre un 
71 y 71% de los recursos destinados a gasto corriente para cubrir dicho gasto. 
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2.2.3. Prestación de Servicios 
 
Los servicios que brinda el instituto English House son propios de los que 
brinda cualquier instituto de inglés, es así que entre los servicios que éste 
brinda se mencionan:  
 
• Cursos de capacitación 
• Cursos de Nivelación 
• Cursos de Verano  
 
La metodología empleada en el instituto se divide en tres áreas: Gramática y 
fonética; Conversación y lectura; y, Escritura y gramática. 
 
En un principio formó cursos pequeños de tres, cuatro o cinco personas con la 
finalidad de que conozcan la nueva metodología de enseñanza, y así poder 
posesionarse en el mercado, hoy en día las cosas no han cambiado 
radicalmente se sigue manejando grupos pequeños máximo de 10 personas y 
en casos específicos se les recomienda el programa “ONE TO ONE” o uno a 
uno con el fin de que las personas aprendan el idioma a su propio ritmo. 
 
2.2.4. Mercadeo 
 
La forma de difundir los servicios del instituto por parte de sus directivos, no 
han sido favorables en el periodo de análisis, dado que el presupuesto 
destinado para ello ha sido demasiadamente bajo, comparado a los ingresos 
correspondiente a ventas brutas, donde en año 2008 el monto destinado a 
mercadeo alcanzó el 3% de las ventas; y, para el año 2009 y 2010 dicho 
porcentaje se redujeron al 0.2 y 0.3% respectivamente (gráfico 2). 
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GRAFICO 2: PRESUPUESTO DESTINADO A MERCADEO EN USD 
 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
Lo que podría deducirse que el incremento que ha tenido el instituto en número 
de alumnos, responde a una estrategia de publicidad de bajos costos (gráfico 
3), donde de los estudiantes matriculados él: 
 
• 35% se ha enterado de la existencia y se ha inscrito en el instituto, por el 
rótulo que lleva el local (específicamente ubicación y precios).  
• 9% por referencias personales 
• 56% por medios publicitarios (volantes, afiches, etc.) 
 
GRÁFICO 3: FORMA COMO SE ENTERÓ DE LA EXISTENCIA DE ENGLISH 
HOUSE INSTITUTE 
 
Fuente: English House Institute   
                                Elaboración: Claudia –Dayanara 
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2.2.5. Tecnología  
El instituto dispone de instalaciones equipadas de: 
 
• Sistemas Multimedia de interacción, que permite mejorar la pronunciación y 
realizar ejercicios en línea. 
• Material en CDs que permite al estudiante escuchar permanentemente el 
idioma inglés, para mejorar la pronunciación 
• Uso de videos didácticos. Todas las actividades buscan que el estudiante 
refuerce los conocimientos adquiridos en clase, a través de los videos se 
puede determinar el nivel y el avance de la comprensión. 
• Juegos Interactivos permitiendo al estudiante identificar objetos sin 
necesidad de traducción. 
• Cine, club y clases de conversación sirve para hacer simulaciones a fin de 
que cada estudiante pueda enfrentar y perder los temores al comunicarnos 
con una lengua diferente. 
 
2.3. DIAGNOSTICO SITUACIONAL 
 
El Análisis situacional se refiere al análisis de datos pasados, presentes, 
futuros ya que éstos proporcionan una base para seguir el proceso de la 
planeación estratégica.10 
 
Para que una empresa pueda funcionar adecuadamente es necesario que 
tenga muy en cuenta lo que ocurrió, lo que ocurre y lo que aún puede ocurrir 
dentro de la organización y estar al tanto para evitar hechos que nos lleven al 
fracaso, también se refiere a todos aquellos individuos o grupos que tienen un 
interés en común relacionado con la empresa, el cual servirá para que la 
planeación estratégica se lleve a cabo adecuadamente. 
 
Es importante considerarlo dentro de la organización ya que a través de datos 
pasados se pueden determinar posible situaciones futuras. De estos datos 
                                                          
10Steiner, 1994: Pág. 123 
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pueden aprender todas aquellas personas que ingresen a la empresa o 
aquellas que no conozcan mucho sobre la misma. 
 
La identificación de oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas: para 
que la organización funcione adecuadamente es necesario que tenga muy en 
cuenta los aspectos anteriores y deben tratar de evitar desviaciones que 
traigan consigo el fracaso de la organización. 
 
El análisis situacional tiene diversos propósitos:11 
 
o Ayuda a los directivos a identificar y analizar las fuerzas más significativas 
en el medio ambiente. 
o Ayuda a sistematizar el proceso de valuación dl medio ambiente para tener 
mejores resultados. 
o Proporcionan un foro para tratar los puntos de vista divergentes acerca de 
él mismo. 
o Estimula el pensamiento creativo y proporciona una base para continuar 
con el proceso de planeación. 
 
Se trata de componer el “cuadro de situación”, es decir el momento en el cual 
se encuentra la empresa e implica el análisis del mercado, los competidores, el 
entorno y la propia empresa. 
 
Es la capacidad de medir el impacto del entorno en la organización, tomando 
en cuenta las principales variables que tengan o tendrán un impacto sobre la 
institución. Una manera de lograrlo es sometiéndola a una evaluación general 
(Externa e Interna), con lo cual se detecta las amenazas y oportunidades así 
como las debilidades y fortalezas que enfrenta la institución.  
 
                                                          
11Steiner, 1994: Pág. 131-147 
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“El análisis externo e interno servirá para que la misma se adapte al momento o 
a las circunstancias específicas o, de lo contrario, genere e implemente 
estrategias, de corto, mediano y largo plazo.”12 
 
2.3.1. Análisis FODA 
 
El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las 
palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Consiste en 
identificar y evaluar las fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas que 
conforman el entorno, tanto externo e interno de una determinada organización 
que permitan cumplir o no con su misión. Para lo que se deberá minimizar sus 
debilidades, contrarrestar sus amenazas, mantener sus fortalezas y aprovechar 
sus oportunidades. 
 
De entre estas cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas 
de la organización, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En 
cambio las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general 
resulta muy difícil poder modificarlas. 
 
El análisis FODA debe estar relacionado con los denominados factores claves 
para el éxito del negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades 
diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la 
competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno. 
 
Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por 
los que cuenta con una posición privilegiada frente a la competencia. Recursos 
que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se 
desarrollan positivamente, etc. 
 
                                                          
12
 PLANES DE NEGOCIOS: UNA METODOLOGIA ALTERNATIVA. Pedro Franco Concha, 
Universidad del Pacífico. 
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Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, 
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actúa la empresa, 
y que permiten obtener ventajas competitivas. 
 
Debilidades: son aquellos factores que provocan una posición desfavorable 
frente a la competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se 
poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc. 
 
Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden 
llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organización. 
 
2.3.1.1. ANÁLISIS EXTERNO 
 
El ambiente externo tiene la capacidad de medir el impacto del entorno en el 
instituto, tomando en cuenta las principales variables que tienen o tendrán 
influencia sobre la institución. 
 
Hoy en día, debido a los constantes cambios que se dan, es de suma 
importancia prestar atención no sólo a los aspectos internos de una empresa 
(marketing, finanzas, producción, personal, etc.), sino también, a los aspectos o 
factores externos. 
 
Un análisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y 
tendencias que suceden en el entorno de una empresa, que están más allá de 
su control y que podrían beneficiar o perjudicarla significativamente. 
 
La razón de hacer un análisis externo es la de detectar oportunidades y 
amenazas, de manera que se puedan formular estrategias para aprovechar las 
oportunidades, y estrategias para eludir las amenazas o en todo caso, reducir 
sus consecuencias.”13 
 
                                                          
13
 http://www.crecenegocios.com/analisis-externo-oportunidades-y-amenazas/ 
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El conocimiento es fundamental, básico para definir estrategias y acciones, 
para clarificar el rumbo de la institución y alcanzar las metas trazadas. Para 
evitar tropezar en la medida de lo posible es necesario adquirir el conocimiento 
clave para el instituto y eso se consigue a través de análisis. 
 
El análisis del ámbito externo gira sobre: 
   El macro ambiente que hace referencia a factores 
económicos, sociales, legales y tecnológicos; Donde se trata de responder 
interrogantes como: 
 
 ¿Nos afecta el contexto económico de manera relevante?  
 ¿Hay leyes o políticas que tenemos que tener en cuenta?  
 ¿Estamos en recesión o expansión económica?  
 ¿Hay tendencias que debamos considerar? 
 
   Y el micro ambiente que analiza aspectos de los clientes, 
competencia y organismos de control. 
 
Donde se trata de responder interrogantes como: 
 
 ¿Está nuestro sector en declive, en apogeo, comenzando?  
 ¿Hay concentración en pocas empresas? 
 ¿Quiénes y cómo son nuestros clientes (edad, sexo, status social)?  
 ¿Qué elementos de decisión les llevan a demandar el servicio o 
producto? 
 ¿Hay mucha o poca competencia?  
 ¿Cómo lo hacen ellos?  
 ¿Cómo nos afectará la competencia?  
 Precios y servicio 
 
Estos son algunos de los aspectos importantes a tener en cuenta.  
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Siendo así, vemos que surgen aspectos que nos favorecen (Oportunidades) y 
que nos dificultan (Amenazas).  
 
2.3.1.1.1. MACRO AMBIENTE 
 
Hace referencia a la coyuntura del macro entorno externo general como: 
 
Factor Económico 
 
Hace referencia al comportamiento de aspectos de la economía nacional como: 
sueldos y salarios, inflación y desempleo. 
 
El estudio económico es muy importante en el desenvolvimiento de la 
institución, ya que las condiciones económicas presentan permanentes 
cambios, algunas de las variables que se deben considerar a nivel de 
diagnóstico, de políticas y de tendencias deben ser revisadas a nivel externo y 
en particular para la región donde se encuentra establecida la institución. 
 
“El factor económico tiene un impacto directo sobre las estrategias 
empresariales y de las organizaciones en general y comprende tanto el 
desarrollo general de la economía nacional e internacional como los desarrollos 
específicos de cada sector y de la organización en cuestión.”14 
 
Los principales factores que inciden en el entorno económico son: 
 
• Los sueldos y salarios que constituyen una obligación básica de los 
empresarios hacia los trabajadores, y constituyen la principal fuente de 
ingresos para que las familias puedan educar en English House a sus hijos, 
es de gran importancia puesto que debido a ello existe cumplimiento de 
pensiones y otras obligaciones. 
 
                                                          
14
 DIRECCION ESTRATEGICA, Santiago Garrido Buj. Mcgraw hill. 
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Un desfase en los ingresos puede afectar la demanda del servicio que 
brinda el instituto, a la vez también influye en los sueldos que percibe el 
personal del instituto, dado que a bajos salarios, estos buscaran otras 
plazas de trabajo.  
 
• La Inflación es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los 
bienes, servicios y factores productivos de una economía a lo largo del 
tiempo. El desenvolvimiento de las familias que tienen estudiantes en 
English House, se verán afectados por el comportamiento de la inflación, 
directamente en el nivel de precios. Ya que al existir un crecimiento de los 
precios estas no podrán cubrir eficientemente con los requisitos que los 
estudiantes necesiten a nivel académico (alimentación, materiales 
didácticos, libros y otros), trayendo cierta inestabilidad en el rendimiento 
dentro de la institución.  Al igual al existir elevación de los precios, el 
instituto se verá afectado en lo relacionado a precios de suministros, 
equipos de computación, materiales didácticos, sueldos y salarios, puesto 
que la institución tendrá un déficit en el presupuesto designado para la 
adquisición de los diferentes bienes y servicios necesarios para el correcto 
funcionamiento institucional.  
 
La institución al verse afectada por la subida de precios puede tomar varias 
medidas como: Disminución de adquisición de implementos educativos 
necesarios para una adecuada enseñanza, lo que tendrá repercusiones en 
la calidad de servicio que ofrece.  
 
• La tasa de interés es el porcentaje al que está invertido un capital en una 
unidad de tiempo, determinando lo que se refiere como "el precio del dinero 
en el mercado financiero".15 
Existen dos tasas que se manejan en el sistema financiero y estas son: la 
tasa activa y la tasa pasiva. 
                                                          
15
 http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_de_inter%C3%A9s 
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La tasa activa es el interés que determinan los bancos para el 
otorgamiento de créditos a sus clientes; sin embargo las estadísticas 
proporcionadas por el Banco Central encubren otros costos que son 
anexados al crédito que lo encarecen significativamente, como son los 
denominados costos administrativos y manejo de crédito, que en la práctica 
elevan la tasa, lo que ha impedido el fortalecimiento del sector productivo 
ecuatoriano. La tasa activa se define en función del tipo de préstamo, la 
garantía, la moneda, el plazo, etc. 
La tasa pasiva, en cambio, es la tasa de interés que el depositante 
cobra, o sea, lo que el Banco o institución financiera paga a quienes 
realizan los depósitos. 
 
Dicha variable influye en English House al realizar diversos proyectos 
(ampliaciones, compra de equipos) donde la institución acude a 
financiamiento, para lo cual básicamente se sujetan al esquema de crédito a 
través de entidades financieras. 
 
• El Desempleo hace referencia a la situación del trabajador que carece de 
empleo y por tanto de salario. 
 
English House al prestar el servicio de enseñanza podría aportar con 
recurso humano calificado, los cuales incursionen en el mercado laboral con 
mayor facilidad. 
 
Factores Sociales 
 
Son aspectos que considera el modo de vida de la población como educación, 
salud, empleo, seguridad, creencias, cultura.16, siendo así: las empresas deben 
enfrentar una gama amplia y variada de problemas y necesidades sociales, 
                                                          
1616
 SERNA, Humberto, Gerencia Estratégica, Planeación y Gestión Teoría y Metodología , 5ta 
Edición  
68 
 
dependiendo  la rama de actividad a la que se dedique, que afectan en mayor o 
menor grado a su organización. 
 
• Población.-El Distrito Metropolitano de Quito, está dividido en 
administraciones zonales para desconcentrar la gestión y tener un mayor 
alcance de su política administrativa, donde en la: 
 
Zona Sur.- habitan 602.682 personas lo que representan al 31.83% del total 
de la población del DMQ. 
 
Zona Centro.- habitan 227.173 personas lo que representa el 12% del total 
de la población del DMQ. 
 
Zona Norte.- habitan 750.135 personas lo que representa al 39,61% del 
total de la población del DMQ. 
 
Zona Los Valles.- habitan 248.314 personas lo que  representan al 13.11% 
del total de habitantes en el DMQ. 
 
Zona No Definida.- Conformada por barrios periféricos y/o marginales del 
DMQ, no incluidos en las demás zonas, donde habitan 65.337 personas y 
representan el restante 3.45% del total de habitantes del DMQ. 
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Tabla 21: ZONAS POBLACIONALES DEL D.M.Q. AÑO 2010 
 
ZONA SUR
QUITUMBE 190.385       31,59%
ELOY ALFARO 412.297       68,41%
TOTAL ZONA SUR 602.682       31,83%
ZONA CENTRO
MANUELA SAENZ 227.173       
TOTAL ZONA CENTRO 227.173       12,00%
ZONA NORTE
EUGENIO ESPEJO 365.054       48,67%
DELICIA 262.393       34,98%
NOR OCCIDENTE 11.975         1,60%
NOR CENTRAL 16.724         2,23%
CALDERON 93.989         12,53%
TOTAL ZONA NORTE 750.135       39,61%
ZONA VALLES
TUMBACO 59.576         23,99%
LOS CHILLOS 116.946       47,10%
AEROPUERTO 71.792         28,91%
TOTAL ZONA VALLES 248.314       13,11%
NO DEFINIDAS 65.337         3,45%
TOTAL DMQ 1.893.641   
 
 
Fuente: Distrito Metropolitano de Quito, 2010 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
La importancia de analizar la población territorial es indispensable para 
identificar la demanda potencial de la institución, al tener claro la población que 
conforma el área de influencia del instituto, da pautas para posibles 
expansiones tanto en capacidad de atención en el sector, como para abrir 
nuevos mercados. 
 
• Educación.- La situación de la educación en el Ecuador es alarmante 
caracterizada por analfabetismo, bajo nivel de escolaridad, tasas de 
repetición y deserción escolares elevadas, mala calidad de la educación y 
deficiente infraestructura educativa y material didáctico. Los esfuerzos que 
se realicen para revertir esta situación posibilitarán disponer de una 
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población educada que pueda enfrentar adecuadamente los retos que 
impone el actual proceso de apertura y globalización de la economía. 
 
Uno de los factores que más inciden en el desarrollo de una sociedad es el 
grado de educación de su población, por lo que es vital importancia superar 
los problemas que atraviesa la educación del país. 
 
La educación es un elemento clave para una estrategia de superación y 
combate a la pobreza y las desigualdades sociales. Los principales 
indicadores para conocer el nivel de educación de una población particular 
son: 
 
En el sistema educativo actual existen alrededor de 3,900.000 niños y 
jóvenes en edad escolar, de estos solamente 3.166.411 se encuentran 
matriculados en establecimientos pre-primarios, primarios y medios en un 
total de 26.488 establecimientos, en los que laboran 180.848 profesores. 
 
El sector que mayor posibilidad de acceso a la educación es el urbano 
relegando, a las zonas rurales que evidencian diferencias amplias de 
desarrollo. 
 
El deficiente sistema de educación en el país incide de forma directa en el 
nivel de profesionalización de las personas, lo que implica que los servicios 
de capacitación en el idioma inglés modifiquen su oferta a fin de crear 
planes que satisfagan a personas con menor grado de conocimiento al 
profesional y que en contraparte se concentren en entregar a los 
profesionales y empleados productos que les permitan mejorar sus 
habilidades prácticas. 
 
El analfabetismo es un factor que conspira contra las posibilidades de 
desarrollo y de fortalecimiento de nuestras capacidades competitivas. Esto 
como consecuencias de una cuestión humanitaria y de justicia social que 
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depende de la decisión política de los gobiernos. Por lo que se requiere una 
visión más realista del Ecuador actual, pues la analfabetización constituye 
también un factor determinante para lograr el crecimiento económico y la 
cohesión de las sociedades. El promedio nacional de analfabetismo está en 
el 9,44%17 
 
Otro problema que aqueja la educación de la población está la deserción 
escolar originado principalmente por falta de recursos económicos o la 
ubicación geográfica de centros de estudios. 
 
Según datos estadísticos entre el 60% y 70% de los estudiantes 
secundarios de la Sierra y Amazonía dejaron de estudiar por falta de dinero. 
Se estima que el 62% vive con menos de $2 diarios. En la Sierra, la mitad 
de los niños en edad escolar son pobres y en la Amazonía, siete de cada 10 
pequeños son indigentes. De estos, el 13% realiza trabajos fuertes.  
 
Otra de las causas de la deserción es la falta de interés: en ambas regiones 
se registró que entre el 10% y el 19% de los niños y adolescentes no 
entraron a estudiar porque no les interesaba aprender, originado por que los 
centros educativos no tiene metodologías pedagógicas motivadoras. 
 
Los efectos que producen dicha deserción y población analfabeta es la 
disponibilidad de fuerza de trabajo poco competitiva, conllevando a bajos 
niveles de productividad de la economía nacional. 
Por otro lado la escolaridad contribuye a promover el empleo y a distribuir el 
ingreso en forma equitativa, existiendo una relación directa entre los niveles 
de calificación de los trabajares que se encuentran en los diversos estratos 
integrantes la fuerza de trabajo, y su escolaridad; cuanto mayores son esos 
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 INEC VI Censo Nacional de Población y V de Vivienda, Resultados definitivos del 2001 
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niveles de calificación (y, por ende, de escolaridad) es también mayor la 
productividad agregada del sistema económico.18 
 
• Migración.- definida como el desplazamiento de personas de un lugar a 
otro. La migración de ecuatorianos a otros países no es un fenómeno 
nuevo, desde los años 1960, se han conformado redes transnacionales que 
han incluido el flujo de personas, de dinero, de información y han conectado 
comunidades locales con diversos lugares de América Latina, producto de 
las situaciones económicas y sociales de los países.  
 
Bajo este panorama gran parte de los ecuatorianos al no tener un ingreso 
fijo que les permita satisfacer sus necesidades básicas, optaron por ofertar 
su fuerza laboral en el extranjero, puesto que en ciertos países se alcanzaban 
niveles de remuneración sensiblemente más elevados que los que se 
podría obtener en el Ecuador, por esta causa varios países de Europa y los 
EEUU, comenzaron a captar personal para realizar trabajos pesados, pero 
que representaban una esperanza para quienes atravesaban problemas 
económicos, por lo tanto pese a representar muchos esfuerzos e inclusive 
ingresar como ilegales a otros países, se endeudaron para viajar y 
arriesgaron lo poco que tenían con la finalidad de alcanzar mejores ingresos 
económicos que les permita cubrir las necesidades básicas de su familia, 
pero sobre todo con el afán de obtener una remuneración más digna, para 
mejorar su nivel de vida y el de sus hijos. 
 
Otro aspecto a considerar está la migración interna, donde grupos sociales 
se desplazan del campo a la ciudad, o de ciudades pequeñas a las 
principales del país (Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato) todos con 
esperanzas de mejorar sus condiciones de vida, ahondando dicha situación 
aún más por las condiciones de educación, provocando informalidad y 
subempleo en dichas urbes. 
                                                          
18
 Carlos Muñoz Izquierdo: IMPLICACIONES DE LA ESCOLARIDAD EN LA CALIDAD DEL 
EMPLEO, p. 155. 
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Factor Político –Legal 
 
Hace referencia al uso o asignación del poder en relación con los gobiernos 
nacional y locales; los órganos de representación y decisión política (normas, 
leyes, reglamentos), sistemas de gobierno, etc.19. El análisis del ámbito político 
es importante conocerlo dado que de allí nacen las iniciativas de empresarios 
para invertir. Siendo así:  
 
En la última década el Ecuador ha vivido una inestabilidad política, y la forma 
en que se ha visto afectado el país es tanto en el sector social y económico, 
factores que deben tomados en cuenta para desarrollar estrategias 
institucionales, dado que al existir desequilibrio en estos aspectos se 
incrementa el desempleo y disminuye la demanda de productos (sistema de 
economía real en mal funcionamiento). 
 
Entre los acontecimientos suscitados en el país en los últimos 10 años están 
incesantes revueltas y consultas populares, producto de la inestabilidad política 
acontecida desde la mitad de finales del siglo pasado, donde el derrocamiento 
de presidentes fue la principal tónica resultado de la aplicación de políticas de 
gobierno, apoderamiento de poderes de estado por el ejecutivo entre otras 
cosas. 
 
Los cambios en la política de gobierno son un factor importante que puede 
afectar a la organización en variedad de formas: en lo tributario los controles de 
cambio, la propiedad pública, etc. 
 
A partir del 2007 a la actualidad uno de los logros más importantes del 
Gobierno es alcanzar una estabilidad política, y la ejecución de proyectos de 
apoyo direccionado al desarrollo social y económico como atención a sectores 
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 SERNA, Humberto, Gerencia Estratégica, Planeación y Gestión Teoría y Metodología , 5ta 
Edición 
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de salud, vivienda, seguridad, educación, vialidad, protección y apoyo 
económico, etc. 
 
El Ecuador a través del gobierno nacional ha vuelto a dar la importancia que la 
planificación tiene tanto en el ámbito nacional, regional y local. Siendo así en el 
área educativa las metas que persigue el Plan Decenal de Educación, es: 
 
1. Universalización de la Educación Inicial y General Básica. 
2. Incremento de la matrícula en el Bachillerato hasta alcanzar al menos el 
75% de la población en la edad correspondiente. 
3. Erradicación del analfabetismo y fortalecimiento de la educación 
alternativa. 
4. Mejoramiento de la infraestructura física y el equipamiento de las 
instituciones educativas. 
5. Mejoramiento de la calidad y equidad de la educación e implementación 
del Sistema Nacional de Evaluación. 
6. Revalorización de la profesión docente, desarrollo profesional, 
condiciones de trabajo y calidad de vida. 
7. Aumento del 0.5% anual en la participación del sector educativo en el 
Producto Interno Bruto hasta alcanzar al menos el 6%. 
 
Factor Tecnológico 
 
Hace relación al uso y desarrollo de máquinas, herramientas, y mejoramiento 
de procesos en la empresa.20 
 
La tecnología no es el único factor que determina la competitividad, el cambio 
tecnológico figura como la más prominente. Las ventajas competitivas derivan 
hoy del conocimiento científico convertido en tecnologías. 
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 SERNA, Humberto, Gerencia Estratégica, Planeación y Gestión Teoría y Metodología , 5ta 
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En estado de competencia se encuentran normalmente los países o empresas, 
tengan o no capacidades que los hagan competentes. En este caso, se trata de 
la búsqueda de una competitividad, rasgo muy característico del proceso 
contemporáneo que se hace tomando muy en cuenta el sentido humano del 
empleo laboral, y tiene entre sus objetivos primordiales combinar eficiencia 
económica con un justo tratamiento social   
 
La Tecnología desempeña un papel crítico en la competitividad de la empresa y 
es uno de los factores intangibles que plantea más dificultad en su gestión. El 
nuevo escenario se identifica con la aceleración del cambio tecnológico y el 
acortamiento del ciclo de vida de los productos, de ahí la importancia 
estratégica de realizar una eficaz gestión de la tecnología en la empresa. 
 
Hoy en día la tecnología es una fuente de información y comunicación la 
mayoría de empresas se desarrollan mediante este sistema y se debe dar 
desde los primeros años de educación básica para que ha futuro puedan 
brindar un servicio con eficiencia y eficacia 
 
Entre las herramientas más utilizadas tenemos las siguientes: 
• Internet 
• Software 
• Office 
• Hardware entre otros  
 
Para  la empresa es una Oportunidad contar con una tecnología de punta ya 
que de esta manera está sobre la competencia brindando un servicio de 
calidad con eficiencia y eficacia y satisfaciendo las necesidades del mercado 
 
En English House es importante tener presente lo relacionado con los avances 
tecnológicos principalmente porque el empleo de estos se puede reflejar en 
una forma más fácil de aprendizaje de los estudiantes. 
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ENGLISH HOUSE INTITUTE no solo cuenta con tecnología sino que se 
fundamenta en modelos pedagógicos, como Montesori basándose en el juego 
trabajo, en el constructivismo de Piaget,ABK book, inteligencias múltiples y el 
conceptualismo de Vigotsky y teoría del conocimiento cognoscitivo de Bruner, 
que permite a los niños construir sus propios aprendizajes mediante el 
descubrimiento significativo que lo aplican y transfieren a su mundo exterior. 
 
Es decir el maestro se convierte en mediador creando un ambiente óptimo, 
estimulador, rico en experiencias, que le provee de recursos, de oportunidades 
y le permite desarrollarse, respetando su individualidad y su estilo de 
aprendizaje, situación que favorece el desarrollo de las estructuras cognitivas 
superiores de los estudiantes que contribuyen al desarrollo de las capacidades 
de pensar y reflexionar. 
 
Es importante que English House logre la obtención de tecnologías de 
información con el propósito de brindar un servicio de educación eficiente, 
logrando graduar estudiantes con alto conocimiento para enfrentar los retos 
que el mercado laboral requiere. 
 
2.3.1.1.2. MICRO AMBIENTE 
 
Se analiza aspectos externos que influyen directamente al interior de la 
empresa como: clientes, proveedores, competencia y organismos de control, 
donde: 
 
Competencia 
 
La competencia de English House gira alrededor de los institutos que brindan 
una educación de calidad. La competencia de los institutos de inglés, es uno de 
los factores a ser tomados en cuenta, porque dichas instituciones pueden 
contar con mayores recursos de infraestructura física y de laboratorios, así 
como recursos económicos.  
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Al respecto: Existen varios institutos de Ingles que ofrecen capacitación a 
estudiantes ubicados cerca de Tumbaco, como: Wall Street, Academia 
Benedict, Cambridge School of languages 
 
Desde hace aproximadamente diez años la creciente formación de nuevos 
institutos y academias ha proliferado dentro del país especialmente hacia los 
Valles, porque se han consolidado como verdaderas ciudades satélites. 
 
La primera empresa que oferta el servicio de enseñanza del idioma inglés en el 
Sector es Benedict desde el año de 1993, seguida por el Instituto Wall Street 
en el 2001 y Cambridge School of Languages en el 2003. Benedict tiene un 
número de estudiantes de 2,160 al año, Cambridge 1,440 y Wall Street 1,260 
estudiantes por año. 
 
Benedict: Posee seis (6) niveles para sacar la suficiencia y diez (10) para 
acreditación internacional y cada nivel dura dos meses, con una carga horaria 
de dos horas diarias que suman un total de ochenta (80) horas por nivel donde 
los precios incluido material didáctico son $194.40 dólares.  
 
El Instituto recibe de ocho (8) a diez (10) alumnos como un máximo en cada 
nivel de enseñanza y un profesor estable para estos, tomando en cuenta que 
las dos horas diarias no son recuperables en el alumno que faltare.  
 
El precio del segundo y tercer nivel es más reducido por la utilización de un 
mismo libro en los tres niveles básicos. Todo el material audiovisual y textos en 
estos tres primeros niveles se realiza con el propio sello y garantía Benedict.  
 
Wall Street: Posee doce (12) niveles para obtener la suficiencia y posee 
diecisiete (17) niveles en total. Se venden Paquetes globales por un año con 
mensualidades de $235 dólares o a su vez por niveles de $320 a $360 dólares 
cada nivel. 
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Cada nivel consta de cuarenta (40) horas las cuales están distribuidas en 
cuatro (4) horas semanales, con un promedio de dos meses por nivel. El Precio 
por hora es de: $4.70, estas horas semanales serán distribuidas según la 
necesidad y disposición de tiempo del alumno, siendo estas recuperables en 
cualquier atraso de la materia revisada.  
 
El Instituto recibe como un máximo cinco (5) a ocho (8) alumnos por nivel de 
enseñanza, pero ni el profesor y muchas veces los compañeros son estables. 
Este Instituto trabaja con sus propios libros "Wall Street National" desde los 
niveles básicos hasta los más avanzados.  
 
Cambridge School of Languages: Posee ocho (8) niveles para la suficiencia 
y diez (10) para certificación internacional, cada nivel dura dos meses con una 
carga horaria de dos horas diarias que suman un total de ochenta (80) horas 
por nivel.  
 
El precio por nivel es de $175 cabe recalcar que el precio no incluye material 
didáctico. El Instituto recibe de ocho (8) a diez (10) alumnos como un máximo 
en cada nivel de enseñanza y un profesor estable para estos, tomando en 
cuenta que las dos horas diarias no son recuperables en el alumno que faltare. 
 
También aspecto importante a considerar está: la ubicación, espacio, 
topografía, clima, plantas, animales y recursos naturales 21 
 
Como sabemos la localización comprende el estudio de los problemas de 
espacio, utilizando para tal efecto, los resultados económicos de precios y 
costos.  
 
Con respecto a la ubicación donde actualmente funciona el Instituto English 
House: 
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 Existen varias líneas de transporte que pasan por el sector 
 El costo del transporte va desde 0,12 para menores de 18 años a 0,25 
para adultos 
 Existen varios locales en el sector donde nos podemos proveer de 
materiales. 
 Los habitantes del sector son los que asisten al instituto 
 
Respecto al tamaño o capacidad instalada es para 250 alumnos diarios. 
 
Clientes 
 
Considerados como actores económicos que “acceden a un producto o servicio 
por medio de una transacción financiera (dinero) u otro medio de pago”22.  
 
Al respecto ENGLISH HOUSE INSTITUTE se destaca por ser un instituto que 
ofrece una educación de calidad en el idioma inglés a toda la población de Pifo, 
Yaruquí, Cumbayá, El Quinche,  y especialmente de Tumbaco. 
 
Los clientes del instituto está constituidos por personas de diferente género, 
edad, e ideología, desde sus inicios hasta finales del año 2010 la tendencia de 
alumnos matriculados (clientes) ha sido un marcado incremento (gráfico 4). 
 
Donde la tasa de crecimiento de clientes mensual promedia el 21,4% en todo el 
periodo, y sin considerar los matriculados en los 2 primeros meses es del 9%, 
se hace este análisis, porque a inicios de funcionamiento del instituto la tasa de 
crecimiento en los dos primeros meses es superior al 300%, lo cual altera en 
más de un 100% la variación global (gráfico 4), por ser datos muy amplios. 
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GRÁFICO 4: NÚMERO DE ALUMNOS MATRICULADOS MENSUAL 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE JUL. 2008 - DIC. 2010) 
 
 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
Al respecto de los clientes según investigaciones realizadas por el Instituto 
Nacional de Estadística y Censos (INEC), la demanda de cursos de inglés es el 
siguiente:   
 
• Entre los jóvenes de doce años el 12% de los hombres quieren aprender el 
inglés al igual que el 11% de las mujeres,  
• Entre los 13 a 17 años, los jóvenes tienen mayor interés y necesidad de 
aprender el inglés, el 20% de los hombres y  el 21% de las mujeres lo 
necesitan,  
• Entre los jóvenes de 18 a 21 años el interés continua no en el mismo grado 
pero se mantiene en la gran proporción de 19% de los hombres y 15% de 
las mujeres,  
• En el transcurso de la universidad cuando la juventud tiene un promedio de 
edad entre los 22 y 25 años el interés del idioma aumenta en grandes 
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escalas, como el 21% de hombres y el 22% de mujeres que conforman el 
43% de la juventud universitaria,  
• Cuando se llega al principio del trabajo muchos tratan de comenzar con su 
estudio para poder superarse en el ámbito del mundo actual el porcentaje 
de la población del 26% entre las edades de 25 a 30 años sin duda nunca 
se puede dejar el inglés que hoy en día es cada vez más necesario e 
indispensable, 
• De los 31 años en adelante el 30% de la población adulta requiere el inglés 
para su mejor desenvolvimiento en el área comercial y mundial.23 
 
Bajo estos parámetros el número de habitantes de las parroquias de Pifo, 
Yaruquí, Cumbayá, El Quinche, Tablavela y Tumbaco suman 113.560 
personas, y solamente en Cumbayá y Tumbaco se halla el 60% de dicha 
población, amplio mercado para los institutos que se dedican a la rama. Siendo 
una ventaja para el instituto para que aplique estrategias de mercado para 
ganar adeptos. 
 
En gran media los términos de la venta están en nuestras manos. Siempre que 
hay pocos compradores para una industria en la que compiten numerosas 
firmas, los vendedores están en desventaja y tiene lugar una competencia en 
precios.  Siempre que hay pocos compradores y pocos vendedores, es decir, 
cuando el poder de los compradores va parejo con el de los vendedores, es la 
habilidad de la firma para negociar y para sacar buenas ventajas lo que suele 
determinar su éxito.  
 
La revisión del relativo poder de negociación de los compradores para los 
productos de una industria sirve para estimar el poder el mercado de la firma. 
 
En general, a mayor poder de los compradores, menores serán las ventajas 
que tengan las firmas vendedoras. 
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El servicio se está convirtiendo en un elemento importante para inclinar el 
poder de negociación de los compradores. La venta de beneficios se convierte 
en uno de los elementos fundamentales de la ventaja competitiva de una 
compañía.  
 
Los compradores o clientes de los servicios educativos que ofrece English 
House, son padres de familia, estudiantes y profesionales, de clase socio 
económica media, media alta y alta, cuya edad estarían comprendidas entre 6 
años en adelante; que buscan una educación personalizada, de calidad en 
donde se dé énfasis al estudio de otros idiomas, por lo que el precio no es 
factor determinante.  
 
Sin embargo el Instituto realiza descuentos a solicitud de los interesados, 
cuando se matricula a más de una  persona, además realiza promociones y 
descuentos en determinadas épocas, por lo que se concluye, que los 
compradores considerando la competencia y aspectos internos tienen 
“Mediano” Poder de Negociación con el Instituto English House. 
 
Haciendo un análisis económico del sistema podemos considerar: 
 
• Que el auge que han tenido los centros de estudio del idioma en la localidad 
responde a sus estrategias de mercado, lo cual ha hecho que tengan 
aceptación, más allá de la calidad del servicio, porque han respondido a la 
demanda del mercado, localización geográfica y cobertura. 
 
• Se identifica que el servicio ofertado por ser un bien de alcance público, 
tiene alta competencia, lo que ha hecho que cada centro que oferta el 
servicio se esfuerce por mejorarlo (reflejado en su pensum académico, plata 
docente, infraestructura, etc.) y lo caracterice de la competencia. Al 
respecto pocos centros de los existentes, sin considerar su fecha de 
creación, tienen prestigio local e incremento por su demanda, resultado de 
la calidad del servicio que brindan.  
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• Para que el individuo “consumidor” ante la diversidad de centros de estudios 
demande por uno de ellos, parte de sus preferencias, lo que significa, que 
los determinantes para que elija el que mejor satisfaga su necesidad de 
preparación, se basa: en las flexibilidades del plan de estudio, precios del 
servicio frente a otros, ingresos disponibles, referentes de la población 
consumidora, etc. 
 
• La demanda por optar estudiar el idioma, al ser un servicio de carácter 
complementario para la formación del ser humano, tiene un comportamiento 
elástico, determinado por la existencia y disponibilidad de sustitutos, lo que 
hace que al existir varios centros de formación superior en el mercado que 
ofertan similares planes de estudio; una variación en el precio influye sobre 
la cantidad de personas que demandan sus prestaciones, originado por qué 
no constituye un servicio vital para el ser humano. 
 
Lo antes citado responde a la elección que hace el consumidor, para lo cual 
considera el ingreso que dispone y sus requerimientos más urgentes, de tal 
forma que establece un orden; siendo así, distribuye dicho ingreso en la 
satisfacción de las necesidades para obtener el máximo provecho. 
 
Para tal efecto, aspectos a considerar para mejorar la eficiencia de la 
educación se enmarca en el entorno del centro de estudios como institución 
productiva; expertos platean que para que un establecimiento brinde un 
servicio de calidad es necesario: 
 
• Revisar de contenidos e impulso a nuevos métodos de enseñanza-
aprendizaje;  
• Personal académico calificado;  
• Investigación y desarrollo tecnológico;  
• Oferta educativa acorde con las demandas del sector productivo;  
• Evaluación constante del servicio de educación; y, 
• Adecuada Infraestructura. 
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Siendo así, la planificación debe centrarse en la relación entre factores que 
generan el servicio y el producto que se obtiene, para identificar la eficiencia 
técnica y prever las combinaciones que se pueden adquirir con un costo dado.  
 
Proveedores 
 
Desde el punto de vista de la firma, a la estimación del poder relativo de 
negociación de los compradores se le debe sumar la estimación del poder 
relativo de negociación de los proveedores. Los compradores influyen en los 
precios y los costos de mercadeo, en tanto que los proveedores, en los costos 
de producción. Mientras menos proveedores haya, su poder tiende a ser 
mayor. 
 
La revisión de condiciones de abastecimiento en los mercados proveedores de 
la firma, en los que adquiere mano de obra, materia prima, facilidades y otros 
factores importantes de producción, le permite valorar el poder de negociación 
que poseen sus proveedores. En general, a mayor poder de negociación del 
proveedor, menos ventaja para la empresa. 
 
Por ser un servicio educativo el que presta English House, no requiere de 
proveedores en el estricto concepto, como los tienen las industrias dedicadas a 
procesos productivos, en donde se requieren de materias primas e insumos 
para obtener un producto final; los proveedores naturales para el instituto están 
relacionados con materiales de oficina tales como: hojas, cuadernos, 
marcadores, tinta para impresoras, resmas de hojas, cartulinas, marcadores 
líquidos para pizarrones; etc. Los cuales pueden ser adquiridos a un sin 
número de proveedores en el sector o a su vez en la ciudad de Quito. Por lo 
que se concluye que existe un “Muy Bajo” Poder de Negociación de los 
Proveedores 
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2.3.1.2. ANÁLISIS INTERNO 
 
Se trata de identificar las variables claves de la organización, sus fortalezas y 
debilidades, para poder evaluar su posición competitiva confrontando dichos 
factores con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno y en 
consecuencia poder diseñar unas estrategias de acción encaminada a 
mantener, mejorar o modificar sus ventajas y posiciones competitivas. 
 
Las fortalezas son factores internos positivos, son la fuerza impulsora que 
contribuye positivamente a la gestión de la organización o institución; y las 
debilidades son factores internos negativos, en cambio son fuerzas 
obstaculizantes o problemas que impiden el adecuado desempeño. Este 
análisis también es conocido como auditoría interna u organizacional. 
 
Es indispensable por tanto, que el análisis interno de la compañía sea 
completamente y valide con un estudio profundo del entorno y la competencia. 
 
El análisis de English House se lo realizará en línea a las áreas o procesos que 
tiene esta institución, sin descuidar el comportamiento administrativo: 
capacidad administrativa, análisis de la cultura organizacional y análisis de la 
situación de la empresa. 
 
Es tan necesario conocer los factores externos que nos rodean como conocer 
los internos que van a influir en el desarrollo del instituto. La importancia de 
conocer y analizar los factores internos de la empresa, de manera 
independiente, sin ser ni excesivamente indulgentes ni extremadamente 
estrictos, nos dará una idea de nuestras posibilidades y capacidades, así como 
de nuestros puntos fuertes a potenciar y los débiles a cubrir y enmendar. 
 
Hay que dedicar un apartado a identificar las debilidades, es decir, todo aquello 
en que es menos fuerte la iniciativa y nosotros mismos, puede que sea la 
situación financiera (muy común en las nuevas iniciativas) la inexperiencia, la 
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falta de clientes, etc. hay que consignar todo y no obviar nada, no hay que 
temer sacar a la luz los puntos débiles, pues se deben primero conocer para 
luego compensar y, al fin y al cabo, ningún competidor lo va a ver. 
 
Igual proceso hay que realizar con los puntos fuertes, sea alguna de nuestras 
capacidades personales, la imagen que damos, la red de aliados, nuestra 
ventaja competitiva, lo que sea que tenga nuestra empresa y nos favorezca 
habrá también que especificarlo y ponerlo por escrito. 
 
En English House existen áreas que están directamente integradas a su medio 
generador de valor, y existen otras que ayudan a que se desarrollen las 
actividades de acuerdo al fin que se persigue. 
 
Cada área en que se divide la institución se interrelaciona entre sí, inclusive en 
su desenvolvimiento se verá afectada por las condiciones como el entorno se 
desenvuelva. Si el área financiera no dispone del dinero para comprar 
materiales, incorporar equipos, suministros, las demás áreas pueden ser 
afectadas para el cumplimiento de las actividades. Lo mismo ocurre respecto a 
que no se pueden desarrollar estrategias dentro y fuera del instituto no se tiene 
presente el mercado donde se desenvuelve, ni la competencia y necesidades 
de los consumidores del servicio educativo.  
 
Po tanto, en la institución se va a presentar un sistema abierto, en donde todos 
los grupos interactúan y se interrelacionan entre sí para conseguir un objetivo 
en común, el desarrollo de la institución. 
 
El análisis FODA a realizar para el Instituto se lo hará en sus ejes de 
funcionamiento (Financiero, Administrativo, de Servicios, de Mercadeo y 
Tecnológico). 
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Diagnóstico Área Administrativa 
 
El instituto tiene establecidos sus objetivos, políticas, reglas, procedimientos, 
programas, presupuestos y estrategias de funcionamiento de manera 
superficial, lo cual no determina el destino en un futuro próximo. 
 
Diagnóstico Área Financiera 
 
A pesar de que los ingresos del instituto han sido relativamente amplios, el 
sistema de registro de ingresos y gastos ha sido manejado inadecuadamente, 
producto de que la gestión del área financiera ha sido desarrolla por la 
secretaria, que aunque posea conocimientos financieros no han permitido 
desarrollar dichas actividades de manera eficiente. 
 
Diagnóstico Área De Servicios 
 
Son determinados por los productos, el mercado, la competencia, la calidad y 
el servicio. La competencia se refiere a las condiciones de los mercados en la 
que los compradores y vendedores establecen los precios e intercambia bienes 
y servicios. 
 
Al respecto el instituto brinda un servicio de educación personalizada, un 
pensum de estudios superior al exigido por el Ministerio de Educación, buena 
metodología para la enseñanza del idioma inglés, constante comunicación 
entre maestros, estudiantes y autoridades del Instituto. Lo que promueve a una 
formación integral del alumnado. 
 
Producto de la amplia demanda  y precios que maneja el cupo de alumnos ha 
sido limitado, desaprovechando la demanda existente. 
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Diagnóstico Área De Mercadeo 
 
La forma de difundir los servicios del instituto por parte de sus directivos, no 
han sido favorables en el periodo de análisis, dado que el presupuesto 
destinado para ello ha sido demasiadamente bajo, comparado a los ingresos 
correspondiente a ventas brutas, donde en año 2008 el monto destinado a 
mercadeo alcanzó el 3% de las ventas; y, para el año 2009 y 2010 dicho 
porcentaje se redujeron al 0.2 y 0.3% respectivamente.  
 
Lo que podría deducirse que el incremento que ha tenido el instituto en número 
de alumnos, responde a una estrategia de publicidad de bajos costos. 
 
Diagnóstico Área Tecnológica 
 
Para  la empresa es una ventaja contar con una tecnología de punta ya que de 
esta manera está sobre la competencia brindando un servicio de calidad con 
eficiencia y eficacia y satisfaciendo las necesidades del mercado 
 
En English House es importante tener presente lo relacionado con los avances 
tecnológicos principalmente por que el empleo de estos se puede reflejar en 
una forma más fácil de aprendizaje de los estudiantes. 
 
ENGLISH HOUSE INTITUTE no solo cuenta con tecnología sino que se 
fundamenta en modelos pedagógicos, como Montesori basándose en el juego 
trabajo, en el constructivismo de Piaget, ABK book, inteligencias múltiples y el 
conceptualismo de Vigotsky y teoría del conocimiento cognoscitivo de Bruner, 
que permite a los niños construir sus propios aprendizajes mediante el 
descubrimiento significativo que lo aplican y transfieren a su mundo exterior. 
 
Es decir el maestro se convierte en mediador creando un ambiente óptimo, 
estimulador, rico en experiencias, que le provee de recursos, de oportunidades 
y le permite desarrollarse, respetando su individualidad y su estilo de 
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aprendizaje, situación que favorece el desarrollo de las estructuras cognitivas 
superiores de los estudiantes que contribuyen al desarrollo de las capacidades 
de pensar y reflexionar. 
 
Además English House Institute, cuenta con laboratorios equipado con radio, 
tv, CDs multimedia, especializados para la enseñanza de inglés. 
 
FODA 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
ASPECTOS INTERNOS 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
 
• Educación personalizada. 
• Pensum de estudios superior al exigido por el 
Ministerio de Educación 
• Buena metodología para la enseñanza del 
idioma inglés. 
• Comunicación constante entre maestros, 
estudiantes y autoridades del Instituto. 
• Formación integral del alumnado. 
• Cupo limitado de alumnos. 
• Precios bajos 
• Oferta de Materiales de estudio 
• Efectiva estrategia publicitaria 
• Descuentos por matriculación anticipada 
• Estructura de funcionamiento institucional 
definida  
• Personal de enseñanza capacitado  
• Servicios elementales de enseñanza del 
idioma 
• Eficiente método de enseñanza  
• Infraestructura equipada 
 
• Inadecuado sistema de registro de ingresos y 
gastos. 
• Área financiera mal manejada (desarrolla 
funciones secretaria). 
• Bajo presupuesto destinado a mercadeo. 
• Limitada diseño de estructura de 
funcionamiento institucional. 
• Limitado número de docentes 
• Capacidad instalada limitada 
• Centro educativo centralizado (existencia de 
un solo centro de estudio). 
• Inexistencia de sistemas de evaluación del 
servicio. 
 
FODA 
ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
ASPECTOS EXTERNOS 
 
 
OPORTUNIDADES 
 
AMENAZAS 
 
• Convenios institucionales con instituciones 
educativas de prestigio nacionales e 
internacionales. 
• Firma de convenios con otros Centros 
 
• Amplia competencia directa que brinda 
excelente servicio 
• Estabilidad Política. 
• Crisis económica en el Ecuador, que obligue al 
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Educativos. 
• Alta demanda por aprender el idioma.  
• Interés por aprender otras lenguas extranjeras 
(oportunidad de convertir en un centro 
educativo poliglota). 
 
quiebre de empresas y despidos. 
• Cambios en estilos de preferencias de los 
consumidores. 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
MATRIZ DE IMPACTO 
 
FACTORES 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
A M B A M B A M B A M B 
• Educación personalizada. 
• Pensum de estudios superior al 
exigido por el Ministerio de 
Educación 
• Buena metodología para la 
enseñanza del idioma inglés. 
• Comunicación constante entre 
maestros, estudiantes y 
autoridades del Instituto. 
• Formación integral del alumnado. 
• Cupo limitado de alumnos. 
• Precios bajos 
• Oferta de Materiales de estudio 
• Efectiva estrategia publicitaria 
• Descuentos por matriculación 
anticipada 
• Estructura de funcionamiento 
institucional definida  
• Personal de enseñanza capacitado  
• Servicios elementales de 
enseñanza del idioma 
• Eficiente método de enseñanza  
• Infraestructura equipada 
• Inadecuado sistema de registro de 
ingresos y gastos. 
• Área financiera mal manejada 
(desarrolla funciones secretaria). 
• Bajo presupuesto destinado a 
mercadeo. 
• Limitada diseño de estructura de 
funcionamiento institucional. 
• Limitado número de docentes 
• Capacidad instalada limitada 
• Centro educativo centralizado 
(existencia de un solo centro de 
estudio). 
• Inexistencia de sistemas de 
evaluación del servicio. 
• Convenios institucionales con 
instituciones educativas de 
prestigio nacionales e 
internacionales. 
• Firma de convenios con otros 
Centros Educativos. 
• Alta demanda por aprender el 
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idioma.  
• Interés por aprender otras 
lenguas extranjeras (oportunidad 
de convertir en un centro 
educativo poliglota). 
• Amplia competencia directa que 
brinda excelente servicio 
• Estabilidad Política. 
• Crisis económica en el Ecuador, 
que obligue al quiebre de 
empresas y despidos. 
• Cambios en estilos de 
preferencias de los consumidores. 
 X 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
X 
 
 
X 
 
 
X 
 
 
 
 
 
 
 
X 
 
 
 
A = 5  M = 3  B = 1 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
En esta matriz se interrelacionan los factores que impactan negativamente al 
funcionamiento de la empresa a nivel interno versus externo, esto es, 
debilidades y amenazas, respectivamente.  
 
Por cada uno de los elementos se hace la confrontación de los términos. Se 
compara como el elemento que se encuentra internamente que es una 
debilidad puede ser afectado por una amenaza que se encuentra 
externamente. 
 
MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
ENGLISH HOUSE 
 
 
AMENAZAS 
 
 
DEBILIDADES 
 
Amplia competencia 
directa que brinda 
excelente servicio 
 
Estabilidad 
Política. 
 
Crisis económica en el 
Ecuador, que obligue al 
quiebre de empresas y 
despidos. 
 
Cambios en estilos de 
preferencias de los 
consumidores. 
 
 
 
TOTAL 
Inadecuado sistema de 
registro de ingresos y 
gastos. 
 
5 
 
1 
 
5 
 
5 
 
16 
Área financiera mal 
manejada (desarrolla 
funciones secretaria). 
 
5 
 
1 
 
5 
 
3 
 
14 
Bajo presupuesto 
destinado a mercadeo. 
 
5 
 
1 
 
3 
 
5 
 
14 
Limitada diseño de 
estructura de 
funcionamiento 
institucional. 
 
5 
 
1 
 
3 
 
1 
 
10 
Limitado número de 
docentes 
 
5 
 
1 
 
3 
 
3 
 
12 
Capacidad instalada      
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limitada 5 1 1 5 12 
Centro educativo 
centralizado (existencia 
de un solo centro de 
estudio). 
 
3 
 
1 
 
3 
 
3 
 
10 
Inexistencia de sistemas 
de evaluación del servicio. 
 
5 
 
1 
 
1 
 
3 
 
10 
 
A = 5  M = 3  B = 1 
 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
 
MATRIZ DE APROVECHABILIDAD 
 
Se trata de efectuar una confrontación de los impactos positivos externos 
(oportunidades) e internos (fortalezas) para identificar cuantitativamente las de 
mayor atención para la definición de las estrategias, de manera que no se 
desperdicien recursos tratando de aprovechar oportunidades que dependen de 
ciertas condiciones internas con las que no cuenta la institución o bien al 
contrario, tratando de conservar fortalezas que poco apoyan a la consecución 
de oportunidades importantes. 
 
MATRIZ DE APROVECHABILIDAD 
ENGLISH HOUSE 
 
 
OPORTUNIDADES 
 
 
FORTALEZAS 
 
Convenios institucionales 
con instituciones 
educativas de prestigio 
nacionales e 
internacionales. 
 
Firma de 
convenios con 
otros Centros 
Educativos. 
 
Alta 
demanda 
por 
aprender el 
idioma.  
 
Interés por aprender 
otras lenguas extranjeras 
(oportunidad de 
convertir en un centro 
educativo poliglota). 
 
 
 
TOTAL 
Educación personalizada. 3 3 5 1 14 
Pensum de estudios 
superior al exigido por el 
Ministerio de Educación 
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
16 
Buena metodología para 
la enseñanza del idioma 
inglés. 
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
16 
Comunicación constante 
entre maestros, 
estudiantes y autoridades 
del Instituto. 
 
3 
 
3 
 
5 
 
1 
 
12 
Formación integral del 
alumnado. 
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
16 
Cupo limitado de 
alumnos. 
 
3 
 
3 
 
5 
 
1 
 
12 
Precios bajos 3 3 5 1 12 
Oferta de Materiales de 
estudio 
 
1 
 
1 
 
3 
 
1 
 
6 
Efectiva estrategia      
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publicitaria 3 5 5 1 14 
Descuentos por 
matriculación anticipada 
 
1 
 
1 
 
5 
 
1 
 
8 
Estructura de 
funcionamiento 
institucional definida  
 
5 
 
5 
 
3 
 
1 
 
14 
Personal de enseñanza 
capacitado  
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
16 
Servicios elementales de 
enseñanza del idioma 
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
16 
Eficiente método de 
enseñanza  
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
16 
Infraestructura equipada 5 5 5 1 16 
 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
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MATRIZ DE COMBINACION FODA 
 
 
 
 
 
COMBINACION 
FODA 
 
• Educación personalizada. 
• Pensum de estudios superior al exigido por el Ministerio de 
Educación 
• Buena metodología para la enseñanza del idioma inglés. 
• Comunicación constante entre maestros, estudiantes y 
autoridades del Instituto. 
• Formación integral del alumnado. 
• Cupo limitado de alumnos. 
• Precios bajos 
• Oferta de Materiales de estudio 
• Efectiva estrategia publicitaria 
• Descuentos por matriculación anticipada 
• Estructura de funcionamiento institucional definida  
• Personal de enseñanza capacitado  
• Servicios elementales de enseñanza del idioma 
• Eficiente método de enseñanza  
• Infraestructura equipada 
 
• Inadecuado sistema de registro de ingresos y gastos. 
• Área financiera mal manejada (desarrolla funciones 
secretaria). 
• Bajo presupuesto destinado a mercadeo. 
• Limitada diseño de estructura de funcionamiento 
institucional. 
• Limitado número de docentes 
• Capacidad instalada limitada 
• Centro educativo centralizado (existencia de un solo 
centro de estudio). 
• Inexistencia de sistemas de evaluación del servicio. 
 
• Convenios institucionales con instituciones educativas de prestigio 
nacionales e internacionales. 
• Firma de convenios con otros Centros Educativos. 
• Alta demanda por aprender el idioma.  
• Interés por aprender otras lenguas extranjeras (oportunidad de 
convertir en un centro educativo poliglota). 
 
• Aprovechar de de la efectividad publicitaria para captar 
mayor demanda de los interesados por aprender el idioma. 
• Difundir de mejor manera la metodología aplicada 
(enseñanza personalizada, pensum de estudio) e 
infraestructura para captar la demanda del servicio en el 
sector. 
• Realizar ofertas especiales (precios) para fidelizar clientes. 
 
• Re estructurar el área de funcionamiento 
administrativo con el fin de que los clientes sientan 
confianza de formar parte del Instituto. 
• Realizar evaluaciones continuas del servicio para 
ajustar el producto a la demanda existente. 
• Aperturar mercados para captar demandantes del 
servicio. 
 
• Amplia competencia directa que brinda excelente servicio 
• Estabilidad Política. 
• Crisis económica en el Ecuador, que obligue al quiebre de 
empresas y despidos. 
• Cambios en estilos de preferencias de los consumidores. 
 
• Difundir el servicio en la zona con el fin de disminuir el 
impacto de la competencia. 
• Realizar campañas directas de la oferta del producto para 
incentivar la adquisición de los servicios y disminuir posibles 
cambios en el estilo de preferencias de los consumidores. 
• Mantener política de precios de alcance social con el fin de 
minimizar impactos por crisis económicas coyunturales. 
 
• Mejorar el sistema de funcionamiento institucional 
con el fin de disminuir costos de funcionamiento, 
evitar repercusiones en el precio del producto y 
disminución en la demanda por causas económicas. 
• Mejorar el sistema de funcionamiento con el fin de 
ofertar servicios de calidad a fin de que los clientes no 
opten por los de la competencia. 
 
Fuente: English House Institute 
Elaboración: Claudia –Dayanara 
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CAPITULO III 
DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO  
PARA ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
 
La Planeación estratégica es el proceso mediante el cual quienes toman 
decisiones en una organización obtienen, procesan y analizan información  
pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situación presente de la 
empresa, así como su nivel de competitividad con el propósito de anticipar y 
decidir sobre el direccionamiento de la institución hacia el futuro.  
 
La metodología aplicada en la elaboración de la propuesta es el de la 
planificación estratégica, porque permite optimizar y establecer niveles de 
coordinación en la toma de decisiones. Y está estructurada de dos partes:  
 
• La primera que está conformada de la misión, visión, objetivos y estrategias; 
que corresponde al marco filosófico, el cual indica las aspiraciones que se 
buscan alcanzar mediante su ejecución.; y la, 
• Segunda parte corresponde al plan operativo, que indica acciones 
concretas a realizar, identifica los responsables de su ejecución, el 
presupuestos a invertir, las fuentes de financiamiento y las metas que se 
desean alcanzar, plan que es desarrollado en el capítulo siguiente. 
 
Lo cual contribuye a mejorar la actividad económica, porque describe la 
problemática identificada, y plantea alternativas de solución a dichos 
inconvenientes; a través de los propósitos que se esperan alcanzar, orientando 
así a mejorar la actividad.  
 
Definida las etapas que abarca la propuesta se delimitan sus conceptos*:  
 
                                                          
*
 Conceptos tomados de página electrónica Wikipedia www.wikipedia.com 
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La Misión, constituye el rol o gestión a realizar en su entorno por parte de la 
directiva encargada de la ejecución, y para quien lo va a realizar, es el motivo 
de su existencia.  
 
La Visión, definida como la aspiración que se desea alcanzar, el estado futuro 
al cual se espera llegar.  
 
Las Estrategias, consideradas como el conjunto de acciones que se lleva a 
cabo para conseguir un determinado fin, se centra en su consideración como 
patrón de comportamiento, aquellas tareas que se deben abordar en el proceso 
de ejecución de la planificación, orientada por la misión para alcanzar la visión 
neutralizando amenazas; aprovechando oportunidades; explotando fortalezas y 
corrigiendo debilidades. 
 
Los Objetivos, son los resultados que se aspiran lograr, la finalidad hacia la 
cual se dirigen los recursos y esfuerzos para dar cumplimiento a la visión. 
Basado en la investigación de campo realizada, se establecen los objetivos en 
función al balance de las potencialidades y limitaciones observadas, a las 
necesidades y aspiraciones y a las posibilidades reales de utilización de los 
recursos. Los objetivos plateados que se fijan el presente Plan parten de un 
objetivo global, del cual se desprenden objetivos específicos.  
 
Los Programas y proyectos, los programas agrupan un conjunto de 
proyectos organizados y estructurados dentro de una misma lógica secuencial, 
afinidad y complementariedad, para alcanzar los objetivos y la visión parroquial 
fijada en documento, y los proyectos agrupan al conjunto ordenado y 
planificado de acciones y actividades interrelacionadas y coordinadas que con 
su operación permiten resolver problemas específicos de la localidad e implica 
la asignación racional de los recursos.  
 
El Presupuesto, son los flujos de caja necesarios para el conjunto de 
proyectos trazados para el horizonte de planificación, los presupuestos 
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planteados están estimados a precios promedio de mercado consultados en las 
distintas instituciones públicas y privadas.  
 
Los Responsables e Involucrados, son los actores ya sean estos entidades o 
personas quienes ejercen determinadas funciones, como el  de dirigir una 
actividad o trabajo, así como también tomar las decisiones correspondientes a 
dichas funciones, y responder de los efectos de sus acciones mismas que 
contribuyen a la realización de los fines que se desea alcanzar. 
 
Las Metas, Indicadores y Medios de Verificación, Un indicador es la prueba 
de que logran los objetivos y los resultados esperados (la meta trazada), 
constituyen un instrumento que mide el comportamiento de las variables en un 
período de tiempo, son la base para el monitoreo y la evaluación; por lo que los 
indicador son verificables y contribuyen a asegurar una buena gestión para 
lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos. 
 
Los medios de verificación constituyen una guía de monitoreo ya que indican 
dónde y en qué forma se puede encontrar la información respecto al 
cumplimiento de las metas; es decir, muestra dónde y cómo se obtienen los 
datos necesarios para verificar el indicador y la meta alcanzada. 
 
Este proceso consiste fundamentalmente en responder preguntas como:  
¿A dónde queremos ir? 
¿Cómo vamos a ir? 
¿Qué vamos hacer? 
¿Quién va hacer? 
¿Cuánto nos va a costar? 
¿Cuánto vamos a alcanzar? 
¿Cómo vamos a financiar? 
 
A continuación se detalla la propuesta, que busca mejorar el desarrollo de la 
actividad de English House Institute. 
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DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO  
ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
2012 - 2016 
 
3.1. Principios y Valores Corporativos 
 
Los principios corporativos son el conjunto de valores, creencias, normas que 
regulan la vida de una organización. Ellos definen aspectos que son 
importantes para la organización y que deben ser compartidos por todos. Por lo 
tanto constituyen la norma de vida corporativa y el soporte de la cultura 
organizacional.  
 
Los principios de una corporación no son parte de la visión, como tampoco de 
la misión, pero son el soporte de la visión y la misión de la empresa, éstas 
deben enmarcarse dentro de los principios de la compañía y no pueden ser 
contrarias.  
 
Como normas que regulan un comportamiento, los principios corporativos son 
el marco de referencia dentro del cual debe definirse el direccionamiento 
estratégico de la empresa. Toda organización implícita o explícitamente tiene 
un conjunto de principios corporativos. No existen organizaciones neutras, sin 
principios y valores. Por ello en un proceso de planeación estratégica, éstos 
deben ser analizados, ajustados o redefinidos y luego divulgados como parte 
del proceso.  
 
Principios y valores claros y precisos conocidos por todos, son parte importante 
de la cultura estratégica de la compañía.  
 
Los valores en cambio son ideas abstractas que guían el pensamiento y la 
acción. Los valores administrativos guían al Gerente en la selección de un 
propósito, una visión, una misión, unas metas y unos objetivos para la firma. 
Los valores dictan la elección de la estrategia misma.  
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Como se ve, los valores son creencias fundamentales acerca del negocio y de 
la gente que guía la estrategia fundamental. 
 
Una característica clave de los valores administrativos es la perdurabilidad. Si 
bien suelen ser abstractos, vagos y difíciles de definir, los valores se 
manifiestan en las acciones que la gente emprende, en lo que piensa que es 
importante y en la forma en que distribuye su tiempo, su energía y sus 
habilidades.  
 
Esta filosofía empresarial deberá ser el marco de referencia dentro del cual 
cada compañía examine los caminos para alcanzar sus objetivos y lograr un 
desempeño exitoso en el mercado.  
 
English House al ser una empresa que persigue un objetivo fundamental se 
basa en principios y valores que se describen a continuación. 
 
Principios  
 
• Respetar la dignidad de las personas. 
• Cumplir todas las leyes aplicables al funcionamiento institucional 
• Motivar al recurso humano, orientado al servicio al cliente. 
• Conservar la relación de mutuo beneficio, logrando compromisos que 
aseguren la calidad de los servicios. 
• Contribuir de manera responsable al mejoramiento humano 
 
Valores 
 
• Participación: Lograr la participación y compromiso de todos los miembros 
de la organización, para alcanzar los objetivos y el cumplimiento de las 
metas.  
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• Honestidad: Toda actividad están enmarcada en base a principios morales 
y éticos. 
• Transparencia: Generar confianza al cliente a través de negocios 
transparentes. 
• Compromiso con la organización: Guardar para toda la organización un 
compromiso de colaboración y lealtad. 
• Confianza: Los clientes deben percibir la cordialidad, compañerismo y 
amistad  que se desarrolla en la organización. 
• Rentabilidad Justa: Contribuyan al crecimiento y mejoramiento económico 
de la empresa y clientes. 
• Responsabilidad: El cumplimiento de las actividades realizarlas en forma 
adecuada y oportuna para obtener buenos resultados. 
• Competitividad: reflejado en la calidad de los servicios brindados. 
 
3.1.1. Matriz Axiológica 
 
La elaboración de la matriz axiológica corporativa ayuda y sirve de guía para la 
formulación de esta escala de valores.  
 
Para elaborar la matriz axiológica cada compañía en un ejercicio estratégico de 
la alta gerencia debe definir:  
 
• Los principios y valores corporativos. Es decir debe establecer cuál es ese 
conjunto de valores alrededor de los cuales se constituirá la vida 
organizacional.  
• Identificar los grupos de interés o grupos de referencia de la empresa. Un 
grupo de interés o grupos de referencia son aquellas personas o 
instituciones con las cuales interactúa la organización en la 
operacionalización y logro de sus objetivos. Son grupos de referencia: el 
estado, la sociedad, los colaboradores, los proveedores, los clientes, etc. 
Con ellos la organización interactúa y por ende sus comportamientos y 
calidad de esta interacción deben estar regidos por un principio corporativo.  
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Una vez definidos los principios corporativos e identificados los grupos de 
interés se procede a la elaborar la matriz en la cual se busca identificar los 
valores que a cada uno de ellos compete. 
 
MATRIZ AXIOLOGICA 
Grupo 
Principios 
 
Clientes 
 
Proveedores 
 
Empleados 
 
Accionistas 
 
Estado 
 
Sociedad 
Respeto X X X X X X 
Cumplimiento X X X X X X 
Motivación X  X   X 
Buenas relaciones X X X X X X 
Contribución X  X X   
Participación X  X X   
Honestidad X X X X X X 
Transparencia X X X X X X 
Compromiso X  X X X X 
Confianza X X X X X X 
Rentabilidad X X X X X X 
Responsabilidad X X X X X X 
Competitividad X  X X   
 
3.2.  Misión 
 
La misión es la formulación de “propósitos de una organización que la distingue 
de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus productos, 
los mercados y el talento humano que soporta el logro de estos propósitos”24. 
 
Responde elementos claves como: 
• Naturaleza del negocio 
• Razón para existir 
• Mercado al que sirve 
• Características generarles del producto o servicio 
• Posición deseada en el mercado 
                                                          
24
 SERNA, Humberto, Gerencia Estratégica, Planeación y Gestión Teoría y Metodología , 5ta 
Edición 
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• Principios y valores 
 
La declaración de la misión sirve en los niveles de funcionamiento institucional. 
 
A nivel directivo, potencia la capacidad de respuesta de la organización ante 
las oportunidades, que se generan en las diferentes dimensiones del medio.  
 
A nivel administrativo, permite orientar sus programas de trabajo en una 
dirección clara y conocida lo que mejora el rendimiento de los recursos 
humanos, financieros, materiales, técnicos aplicado en la organización... 
 
A nivel operativo facilita comprender su papel protagónico, en los procesos de 
trabajo y la importancia que reviste su participación creativa en el desarrollo de 
su actividad diaria. 
 
 
Misión de English House 
 
Satisfacer las necesidades de los clientes de aprender el 
idioma inglés para liderar el mercado, brindando un servicio 
personalizado y humano, mediante la aplicación de una 
planificación adecuada a las necesidades del cliente y 
respetando sus diferencias. 
 
 
3.3.  Visión 
 
La visión corporativa es el conjunto de ideas generales, algunas de ellas 
abstractas que proveen el marco de referencia de lo que una empresa es y 
quiere ser en el futuro, y la que orienta y da sentido estratégico a las 
decisiones, planes, programas, proyectos y acciones. 
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Los elementos claves para determinar la visión son: 
• Posición en el mercado 
• Tiempo 
• Integradora: compartida entre el grupo gerencial y los colaboradores 
• Ámbito de mercado 
• Productos y servicios 
• Incorporar valores e intereses comunes 
• Principio Organizacional 
• De ser realista en lo posible 
• Usar un lenguaje ennoblecedor, gráfico y metafórico.  
 
 
Visión de English House 
 
Ser el instituto líder de enseñanza del idioma inglés en 
Tumbaco, con personal altamente capacitado y motivado e 
infraestructura adecuadamente equipada, para satisfacer las 
necesidades de nuestros clientes, mediante la prestación de 
servicios de alta calidad, con el fin de aportar a la sociedad 
valor humano competitivo.  
 
 
3.4.  Objetivos 
 
Son los resultados que la organización espera lograr, la finalidad hacia la cual 
se dirigen los recursos y esfuerzos, para hacer real la misión y la visión de la 
empresa. 
 
Basado en la investigación de campo realizada, se establecen los objetivos en 
función al balance de las potencialidades y limitaciones observadas, a las 
necesidades y aspiraciones del instituto y a las posibilidades reales de 
utilización de los recursos. Los objetivos plateados que se fijan la presente 
104 
 
Planificación parten de un objetivo global, del cual se desprenden objetivos 
generales por cada eje de funcionamiento (Administrativo, Financiero, de 
Servicio, Mercadeo y Tecnológico) y de estos a su vez se desprenden objetivos 
específicos.  
 
3.4.1. Objetivos Estratégicos Generales 
 
 
Objetivo Global 
Satisfacer la necesidad de aprendizaje del idioma inglés de la población de Tumbaco, 
mediante la prestación de servicios de alta calidad, para aportar a la sociedad valor humano 
competitivo. Y así liderar el mercado de enseñanza del idioma con personal altamente 
capacitado y motivado e infraestructura adecuadamente equipada. 
 
 
Objetivos Generales - Ejes de Funcionamiento 
 
 
 
 
 
 
Área Administrativa 
Reestructurar la parte administrativa del 
Instituto con el fin fortalecer su gestión y re 
direccionar su funcionamiento al logro de 
las expectativas deseadas. 
Área Financiera 
Obtener mayores ingresos, resultado de un 
incremento en volumen de ventas, mejor 
productividad y satisfacción del servicio brindado 
a los clientes. 
Área de Servicios 
Brindar un servicio de calidad que satisfaga las 
expectativas del cliente, con el fin de ganar 
posicionamiento en el mercado. 
Área Mercadeo 
Mejorar el sistema de mercadeo existente, con 
el fin de incrementar el volumen de clientes 
anual. 
Área Tecnológica 
Brindar a los clientes espacios equipados 
adecuadamente de tecnología, con el fin de 
mejorar el sistema de enseñanza. 
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3.4.1.1. Objetivos Específicos 
 
 
OBJETIVO GENERAL 
 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
Área Administrativa 
Reestructurar la parte administrativa 
del Instituto con el fin fortalecer su 
gestión y re direccionar su 
funcionamiento al logro de las 
expectativas deseadas. 
 
 
Área Administrativa 
• Rediseñar el organigrama de 
funcionamiento institucional. 
• Fortalecer la imagen corporativa 
del Instituto. 
 
 
Área Financiera 
Obtener mayores ingresos, resultado 
de un incremento en volumen de 
ventas, mejor productividad y 
satisfacción del servicio brindado a los 
clientes. 
 
 
Área Financiera 
• Incrementar el volumen de ventas 
e ingresos. 
 
 
 
Área de Servicios 
Brindar un servicio de calidad que 
satisfaga las expectativas del cliente, 
con el fin de ganar posicionamiento 
en el mercado. 
 
Área de Servicios 
• Desarrollar una comunicación 
permanente con los clientes. 
• Mejorar la percepción sobre la 
calidad del servicio brindado. 
• Atender y superar las expectativas 
de los clientes respecto al servicio. 
• Incrementar las repeticiones de 
matriculación de clientes viejos 
(fidelización de clientes). 
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OBJETIVO GENERAL 
 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 
Área de Mercadeo 
Mejorar el sistema de mercadeo 
existente, con el fin de incrementar el 
volumen de clientes anual. 
 
 
Área de Mercadeo 
• Incrementar la publicidad de los 
servicios del instituto en medios 
impresos y sonoros. 
• Realizar campañas publicitarias 
focalizadas (tele mercadeo, puerta 
a puerta). 
• Abrir mercados potenciales de 
localidades cercanas. 
 
 
Área Tecnológica 
Brindar a los clientes espacios 
equipados adecuadamente de 
tecnología, con el fin de mejorar el 
sistema de enseñanza. 
 
Área Tecnológica 
• Actualizar programas y software 
existentes. 
• Adquirir programas actualizados 
de enseñanza. 
• Crear una página electrónica para 
difundir servicios y atender 
requerimientos de clientes. 
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3.5.  Políticas 
 
Consideradas como el conjunto de normas generales, encaminadas a orientar 
la ejecución de acciones para lograr el objetivo por el cual se ejecuta el Plan 
(visión).  
 
A las políticas se las define como el “conjunto de medidas, instrumentos o 
pautas generales que guían el pensamiento para la toma de decisiones 
administrativas,  en la materia o tema a la que se refieren en forma explícita, 
antes que éstos se conviertan en problemas, regulando así la gestión 
emprendida y mejorar determinados aspectos”25. 
 
“Son directrices formuladas por la Dirección para orientar y facilitar el 
cumplimiento de la misión y el desarrollo de la visión. Son reglas o guías que 
expresan los límites dentro de los que debe ocurrir la acción.”26. 
 
Partiendo de que las políticas permite a la organización el logro de un mejor 
funcionamiento, se presenta a continuación las políticas generales que regirán 
en la ejecución del Plan: 
 
De Compras 
 
Para productos adquiridos por primera vez,  del cual se desconoce que 
empresas ofertan el mismo: 
 
• El Asistente Administrativo buscará tres empresas y vía telefónica solicita 
las cotizaciones. o en casos si se conoce de empresas que disponen del/los 
insumos y que por histórico es recomendable dicha empresa, porque oferta 
productos de óptima calidad se realizarán compras directas según orden de 
compra autorizada por Director Administrativo. 
                                                          
25controlinterno.udea.edu.co/ciup/glosario.htm 
26 www.policia.gov.co/inicio/portal/portal.nsf/paginas/GlosarioInstitucional  
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• Cualquiera sea el caso, el Director Administrativo seleccionará sus 
proveedores de acuerdo a diferentes criterios de aceptación y rechazo 
como son: calidad del producto, calidad del servicio, tiempos de entrega, 
costos, etc. Características que pueden quedar constando en el documento 
Calificación de Proveedores. 
 
Para adquisición de insumos y materiales con historial 
 
• Se realiza mensualmente según el stock lo exija; para el efecto el Director 
llenará conjuntamente con el Asistente el formato solicitud y control de 
compras. 
• Recibida la mercadería el Asistente Administrativo, completa la información 
y archiva todos los formatos originales de la actividad, entregando la copia 
al Director. 
 
De Servicio 
 
• Crear una base de datos actualizada de los clientes para implementar 
líneas de comunicación. 
• Brindar tratos personalizados de atención al cliente. 
• Diseñar lineamientos para medir niveles de satisfacción del cliente. 
• Satisfacer los requerimientos del cliente. 
• Realizar actividades de integración institucional para clientes. 
 
De Control Interno 
 
• Realizar sistemas de control de metodología aplicada por el personal que 
brinda el servicio. 
• Realizar sistemas de control de opiniones de servicio brindado a clientes. 
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3.6.  Estrategias 
 
Consideradas como el “conjunto de acciones que se lleva a cabo para 
conseguir un determinado fin, o también, como el patrón de comportamiento; 
constituyen las tareas que se deben abordar en el proceso de ejecución de la 
planificación orientada por la misión para alcanzar la visión”27. 
 
3.6.1. Mapa Estratégico 
 
La estrategia de una empresa se describe de qué forma se tiene intención de 
crear valor sostenido para sus accionistas. Por tanto deben potencializarse los 
activos intangibles de las empresas, como los mecanismos fundamentales para 
la creación de ese valor. 
 
El Mapa estratégico del Balance Scorecard proporciona un marco de referencia 
para ilustrar de qué forma la estrategia vincula los activos intangibles con los 
procesos de creación de valor.  
 
El Mapa Estratégico es una herramienta del Balance Scorecard que permite 
implementar y comunicar la estrategia. Se basa en las cuatro perspectivas: 
Financiera, Clientes, Procesos Internos, Aprendizaje y Crecimiento y sus 
relaciones causa - efecto. 
 
La perspectiva financiera describe los resultados tangibles de la estrategia en 
términos financieros tradicionales. Indicadores de resultado que muestran si la 
estrategia de la empresa tiene éxito o fracasa. 
 
La perspectiva del cliente define la propuesta de valor para los clientes objetivo. 
La propuesta de valor proporciona el contexto para que los activos intangibles 
creen valor. Si los clientes valoran la calidad constante y la entrega puntual, 
entonces las habilidades, los sistemas y los procesos que producen y entregan 
                                                          
27
www.wikipedia.com 
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productos y servicios de calidad son altamente valiosos para la empresa. Si el 
cliente valora la innovación y el alto desempeño, entonces las habilidades, los 
sistemas y los procesos que crean nuevos productos y servicios de gran 
funcionalidad adquieren mucho valor. La alineación de acciones y capacidades 
con la propuesta de valor para el cliente es el núcleo de la ejecución de la 
estrategia.  
 
La perspectiva de procesos internos identifica los procesos críticos que se 
espera tengan el mayor impacto sobre la estrategia. 
 
La perspectiva de aprendizaje y crecimiento identifica los activos intangibles 
que son más importantes para la estrategia. Los objetivos de esta perspectiva 
identifican qué tareas (el capital humano), qué sistemas (el capital de 
información) y qué clase de ambiente (el capital organizacional) se requiere 
para apoyar los procesos internos de creación de valor. Estos activos deben 
estar agrupados y alineados con los procesos internos críticos. 
 
Los objetivos de estas cuatro perspectivas están vinculadas entre sí por las 
relaciones causa efecto. Comenzando desde arriba, encontramos la hipótesis 
de que los resultados financieros sólo pueden conseguirse si los objetivos de 
los clientes están satisfechos. La propuesta de valor para el cliente describe 
como generar ventas y fidelidad de los clientes. Los procesos internos crean y 
aportan la propuesta de valor para el cliente, mientras que los activos 
intangibles que respaldan los procesos internos proporcionan los fundamentos 
de la estrategia. Alinear los objetivos de estas cuatro perspectivas es la clave 
de la creación de valor y, por lo tanto, de una estrategia focalizada e 
internamente consistente. 
 
Esta arquitectura de causa efecto, que vincula las cuatro perspectivas, es al 
estructura alrededor de la cual se desarrolla un mapa estratégico. La 
construcción de un mapa estratégico obliga a una empresa a aclarar la lógica 
de cómo creará valor y para quién.  
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En sí lo que se busca es:  
 
• Representar visualmente los objetivos estratégicos y las relaciones 
causa efecto entre ellos. 
• Identificar los procesos y sistemas de apoyo necesarios para 
implementar la estrategia. 
• Comunicar la estrategia y motivar al personal. 
• Alinear y enfocar a toda la organización hacia la estrategia. 
 
Vinculaciones Estratégicas de las Perspectivas del Balance Score Card 
 
 
 
  Fuente:www.slideshare.net/ mapas-estratégicos 
  Elaboración: Claudia – Dayanara 
 
Siendo así, English House Institute busca: 
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Mejorar los Ingresos, mediante una ampliación de los mismos  y mejorando el 
aspecto productivo; para ello se buscará la confianza y satisfacción del cliente, 
mediante un mejoramiento del servicio brindado a través de la innovación del 
servicio y procesos administrativos eficientes, producto del incremento de la 
capacidad del personal que se apoya en tecnologías, estructura administrativa 
y desarrollo de habilidades; también se espera alcanzar la satisfacción e 
incremento de clientes mediante la apertura del mercado basados en una 
publicidad focalizada. 
 
MAPA ESTRATEGICO DE ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
 
 
  Elaboración: Claudia – Dayanara 
 
Para ello se delinean las siguientes estrategias: 
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Estrategias Administrativas 
 
 
OBJETIVOS 
 
ESTRATEGIAS 
 
General 
Reestructurar la parte administrativa 
del Instituto con el fin fortalecer su 
gestión y re direccionar su 
funcionamiento al logro de las 
expectativas deseadas. 
 
 
Específicos 
• Rediseñar el organigrama de 
funcionamiento institucional. 
 
 
 
 
 
 
 
• Fortalecer la imagen corporativa 
del Instituto. 
 
 
 
• Coordinar reuniones con directivos 
del instituto para socializar las 
expectativas planteadas en el plan 
y re estructurar su funcionamiento 
que permitan alcanzarlas. 
 
 
 
1. Socializar las expectativas que 
persigue el plan con personal del 
instituto. 
2. Re diseñar nuevas funciones 
administrativas. 
3. Elaborar el nuevo organigrama de 
funcionamiento. 
 
 
• Mejorar la atención brindada al 
cliente mediante tratos 
personalizados. 
• Satisfacer los requerimientos del 
cliente. 
• Brindar servicios óptimos al 
cliente. 
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Estrategias Financieras 
 
 
OBJETIVOS 
 
ESTRATEGIAS 
 
 
General 
Obtener mayores ingresos, resultado 
de un incremento en volumen de 
ventas, mejor productividad y 
satisfacción del servicio brindado a los 
clientes. 
 
 
Específico  
• Incrementar el volumen de ventas 
e ingresos. 
 
 
 
• Capacitar al recurso humano en 
temas sobre atención al cliente y 
calidad del servicio ofertado, con 
el fin de crear un referente del 
instituto. 
 
 
 
1. Brindar tratos personalizados de 
atención al cliente. 
2. Satisfacer los requerimientos del 
cliente. 
3. Brindar beneficios 
complementarios al económico al 
cliente. 
4. Realizar promociones (ofertas, 
descuentos) de productos. 
5. Mejorar la publicidad del instituto. 
6. Abrir mercados potenciales de 
localices cercanas. 
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Estrategias de Servicio 
 
 
OBJETIVOS 
 
ESTRATEGIAS 
 
General  
Brindar un servicio de calidad que 
satisfaga las expectativas del cliente, 
con el fin de ganar posicionamiento 
en el mercado. 
 
 
 
Específicos 
• Desarrollar una comunicación 
permanente con los clientes. 
 
 
 
 
 
 
 
• Mejorar la percepción sobre la 
calidad del servicio brindado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
• Obtener información de clientes 
con el fin de mantener 
comunicación permanente, e 
identificar tendencias de mercado, 
con el fin de mejorar el servicio 
brindado. 
 
 
• Obtener información completa del 
cliente (dirección, teléfono, correo) 
para crear una base de datos 
integral. 
• Implementar líneas de 
comunicación permanente 
mediante fax, corres y llamadas 
telefónicas con los clientes. 
 
1. Diseñar lineamientos para medir 
niveles de satisfacción del cliente. 
2. Aplicar lineamientos (realizar 
encuestas) diseñados para medir 
la satisfacción del cliente respecto 
al servicio brindado.  
3. Actuar en fases críticas 
identificadas, para que el cliente 
perciba mejor el servicio. 
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OBJETIVOS 
 
ESTRATEGIAS 
 
• Atender y superar las expectativas 
de los clientes respecto al servicio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
• Incrementar las repeticiones de 
matriculación de clientes viejos 
(fidelización de clientes). 
 
 
1. Indagar los requerimientos del 
cliente mediante la aplicación de 
encuestas de preferencias de 
productos, que permitan a la 
empresa saber sobre las 
tendencias, para poder ajustar 
ofertar productos. 
2. Establecer canales de 
comunicación personalizados con 
los clientes para identificar sus 
requerimientos y expectativas. 
 
 
• Identificar las preferencias de 
clientes, para que la empresa 
oferte productos ajustados a las 
tendencias. 
• Ofertar servicios de calidad que 
permita aumentar el índice de 
matriculación. 
• Realizar eventos masivos dirigidos 
a la integración de los clientes. 
• Realizar convenios con empresa 
de turismo para realizar prácticas 
para incentivar el avance de 
estudios. 
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Estrategias de Mercadeo 
 
 
OBJETIVOS 
 
ESTRATEGIAS 
 
General  
Mejorar el sistema de mercadeo 
existente, con el fin de incrementar el 
volumen de clientes anual. 
 
 
 
Específicos 
• Incrementar la publicidad de los 
servicios del instituto en medios 
impresos, sonoros y redes 
sociales. 
 
 
 
 
 
• Realizar campañas publicitarias 
focalizadas (tele mercadeo, puerta 
a puerta). 
• Abrir mercados potenciales de 
localidades cercanas. 
 
 
 
• Coordinar con departamento 
financiero el incremento de 
presupuesto destinado a 
mercadeo, para publicidad y 
apertura de mercados. 
 
 
• Coordinar con departamento 
financiero presupuesto para 
difusión publicitaria del instituto. 
• Difundir los servicios del instituto 
en medios impresos (prensa, 
revistas locales, trípticos), sonoros 
(radio, televisión) y redes sociales 
(facebook, twitter, hi5). 
 
• Diseñar paquetes especiales de 
estudio 
• Ofertar productos del instituto 
mediante llamadas telefónicas. 
• Contratar un vendedor que se 
encargue de aperturar mercados y 
obtener clientes locales y de zonas 
cercanas (Pifo, Tababela, 
Cumbayá).  
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Estrategias de Tecnología 
 
 
OBJETIVOS 
 
ESTRATEGIAS 
 
 
General 
Brindar al cliente espacios equipados 
adecuadamente de tecnología, con el 
fin de mejorar el sistema de 
enseñanza. 
 
 
Específicos 
• Actualizar programas y software 
existentes. 
• Adquirir programas actualizados 
de enseñanza. 
 
 
• Crear una página electrónica para 
difundir servicios y atender 
requerimientos de clientes. 
 
 
 
• Coordinar con departamento 
financiero la actualización de 
software y el equipamiento 
adecuado de laboratorio. 
 
 
 
• Coordinar con departamento 
financiero la actualización de 
software y el equipamiento 
adecuado de laboratorio. 
 
 
• Contratación de técnico para crear 
una página electrónica 
institucional. 
 
 
 
 
 
Diseñado el DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO de ENGLISH HOUSE 
INSTITUTE, a continuación se presenta el plan táctico que muestra la 
operatividad de la propuesta planteada. 
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CAPITULO IV 
PLAN DE EJECUCIÓN Y OPERACIÓN PARA ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
2012-2016 
 
El presente capitulo muestra la operatividad del Direccionamiento Estratégico 
diseñado en el capítulo anterior, por lo que la puesta en marcha del plan 
agrupa la ejecución de proyectos, constituido cada uno de subproyectos que 
contienen acciones interrelacionadas y coordinadas, que con su operación 
permiten alcanzar el cumplimiento de los objetivos deseados, identificando los 
responsables de su ejecución, presupuesto y metas a alcanzar 
 
Considerando la propuesta una herramienta que busca mejorar la actividad 
económica que realiza English House Institute, se plantea el siguiente plan 
operativo. 
 
4.1. Proyectos  
 
Al plantear los proyectos se está operativizando los objetivos que persigue la 
propuesta, a la vez al cumplir los objetivos se está direccionando al 
cumplimiento de la visión. 
 
Siendo así: 
 
Los proyectos agrupan al conjunto ordenado y planificado de acciones y 
actividades interrelacionadas y coordinadas que con su operación permiten 
resolver problemas específicos e implica la asignación racional de los recursos, 
para alcanzar los objetivos y la visión fijada. 
 
Considerando la propuesta una herramienta que busca mejorar el desarrollo de 
la actividad económica de English House Institute, se plantea ejecutar 
5proyectos que se enfocan: en mejorar la calidad del servicio, la gestión 
administrativa, financiera, de mercadeo y tecnológica. 
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PROGRAMAS Y PROYECTOS __ ENGLISH HOUSE INSTITUTE 
2012– 2016 
 
 
Proyectos 
 
Sub Proyectos 
 
Fortalecimiento 
Administrativo 
 
• Reestructuración administrativa del Instituto. 
• Fortalecimiento de la imagen corporativa del 
Instituto. 
 
Fortalecimiento 
Financiero 
 
 
• Coordinación Presupuestaria. 
• Organización y registro financiero institucional 
eficiente. 
 
 
Mejoramiento del 
Servicio 
 
• Desarrollo comunicacional con los clientes. 
• Atención de expectativas de clientes y 
mejoramiento de la percepción del servicio. 
• Fidelización de clientes. 
 
 
Mejoramiento del 
sistema de mercadeo 
 
 
 
• Publicidad Masiva en medios impresos, sonoros 
y redes sociales. 
• Apertura de mercados y captura de clientes 
(campañas publicitarias mediante tele mercadeo 
y visitas puerta a puerta). 
 
Equipamiento y 
actualización 
tecnológica  
 
• Actualización de programas y software. 
• Adquisición de programas de enseñanza. 
• Creación de página electrónica institucional. 
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Considerando al cliente como la persona que accede a un producto o servicio 
por medio de una transacción, y que las fuentes de ingresos de la empresa son 
las ventas, y para estas son los clientes; las relación entre las partes debe ser 
manejada adecuadamente, por lo que, hacer que un cliente adquiera el 
producto constituye el primer paso, lograr que éste realice compras futuras, 
depende del grado de satisfacción que sienta del producto, adicionalmente 
también de valores diferenciales percibidos, como la atención recibida, etc. 
 
Siendo así, los consumidores han demostrado ser sumamente exigentes el 
momento de adquirir los productos, lo cual ofrecer bienes de calidad, precios 
bajos o mayor surtido de productos, no constituyen una garantía para adquirir 
la oferta; por lo que las empresas han empezado a aplicar estrategias 
complementarias para fidelizar a los demandantes, lo que ha direccionando al 
oferente a actuar ajustándose a las necesidades de la sociedad con la finalidad 
de que su producto sea consumido, y lograr la lealtad de los compradores, 
mayor cantidad demandada de productos, disponibilidad de los clientes a pagar 
precios superiores, manejarse ante opiniones adversas, generar comunicación 
positiva de la compañía, resistencia a la competencia, etc. 
 
Para ello, el rol del marketing en el funcionamiento del mercado, es contribuir a 
la satisfacción de las necesidades de los demandantes, y a la vez contribuir a 
maximizar los beneficios del empresario. 
 
Siendo así, los proyectos planteados con sus respectivos sub proyectos 
buscan: 
 
Mejorar la Atención al Cliente mediante:  
 
• El desarrollo de una comunicación permanente, para lo cual se planea 
obtener la información necesaria con la finalidad de crear una base de datos 
integral, que permita a la empresa mantener un contacto directo en 
cualquier momento;  
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• El mejoramiento del servicio, para lo cual se planea aplicar lineamientos 
diseñados para medir los niveles de satisfacción del cliente, e identificar 
falencias respecto al servicio brindado, para poder actuar en fases críticas 
identificadas, con la finalidad de que el cliente perciba mejor el servicio; y,  
• Una adecuada atención de las expectativas del cliente, para lo cual se 
planea indagar los requerimientos del cliente mediante canales de 
comunicación personalizados (aplicación de encuestas de preferencias de 
productos) para identificar sus requerimientos y expectativas, lo que 
permitirá a la empresa saber sobre las tendencias de preferencia, y así 
ofertar productos, que satisfagan las expectativas del cliente. 
 
Fidelizar a los Clientes mediante: 
 
• La identificación de preferencias de consumo mediante técnicas de estudio 
de mercado, para que la empresa oferte productos ajustados a las 
tendencias. 
• Lanzamiento de ofertas especiales de productos, para incentivar el 
consumo. 
 
Fortalecer la actividad empresarial mediante: 
 
La oferta de productos ajustados a las tendencias de consumo, realizar 
promociones y publicidad para aumentar el índice de comercialización, e 
incrementar el volumen de ventas de la empresa. 
 
A continuación se detalla el alcance que se pretende tenga cada uno de los 
proyectos planteados, las actividades que encierran, los responsables de la 
ejecución, presupuesto, financiamiento, metas e indicadores. 
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ALCANCE DE LOS PROYECTOS PLANTEADOS 
 
Proyecto Fortalecimiento Administrativo  
 
Mediante: 
 
1. La Reestructuración Administrativa busca ordenar las acciones de 
funcionamiento con el fin de mejorar la gestión y servicio que brinda English 
House, para el efecto se plantea: 
 
• Socialización de las expectativas del plan, para que el recurso humano 
conozca los objetivos que se trazan, a fin de enlazar acciones para lograr su 
cumplimiento. 
• Coordinar la re estructuración del funcionamiento institucional, una vez 
identificados los objetivos y metas trazadas, se coordina el rediseño del 
funcionamiento institucional, con el fin de que la gestión del servicio tenga 
una secuencia lógica y se mejore el producto. 
• Rediseño del organigrama de funcionamiento institucional, constituye el 
nuevo diseño de funcionamiento con obligaciones y deberes claramente 
identificados del recurso humano. 
• Actualización estatutaria, una vez actualizado el rediseño de funcionamiento 
institucional, se procede a actualizar el estatuto de funcionamiento para que 
quede debidamente registrado como un cuerpo legal interno de control. 
 
Con estas actividades se busca alcanzar la eficiencia administrativa, a fin de 
aprovechar el recurso humano existente. 
 
El  presupuesto destinado para ejecutar el mencionado proyecto es de $500,00 
dólares, monto que corresponde únicamente para gastos de asesoramiento 
profesional que incurrirá para actualización y registro del nuevo estatuto, en el 
que conste la restructuración de funcionamiento del estatuto. Por la ejecución 
de las demás acciones, no se presupuesta recursos, dado a que son acciones 
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internas que realizará el instituto y están dentro de los mandatos, o gestiones 
que compete a la parte administrativa institucional. 
 
2. El Fortalecimiento de la Imagen Corporativa del Instituto, básicamente 
busca mediante la prestación del servicio ganar posicionamiento en el 
mercado, por lo que para el efecto las acciones a ejecutarse son: 
 
• Mejorar la atención brindada al cliente, a fin de que el cliente satisfaga sus 
requerimientos y se sienta comprometido con la institución. 
• Satisfacer los requerimientos del cliente mediante tratos personalizados, 
para que el cliente se sienta parte fundamental de la institución, a fin de 
crear precedentes de servicio. 
• Brindar servicios óptimos al cliente, a fin de satisfacer sus requerimientos y 
expectativas. 
 
Con lo planteado se busca que el Instituto gane prestigio de servicio en la 
localidad, posicionando la imagen por la oferta disponible más por 
recomendaciones o estrategias publicitarias. 
 
Para la ejecución del mencionado sub proyecto no se destina monto de 
presupuesto dado a que son acciones internas que realizará el instituto y están 
dentro de los mandatos, o gestiones que compete a la parte administrativa 
institucional. 
 
Proyecto Fortalecimiento Financiero 
 
Mediante: 
 
1. La Coordinación Presupuestaria, busca ser parte importante en la gestión 
interna del instituto, dado que cualquier actividad que este emprenda el área 
financiera permite o retrasa la ejecución. Para ello se plante: 
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• Coordinar actividades presupuestarias, con el fin de que toda actividad a 
realizar sea producto de una planificación ligada a alcanzar un fin, de 
obtener resultados precisos, medibles y verificables.  
 
Para la ejecución del mencionado no se destina monto de presupuesto dado a 
que son acciones internas que realizará el instituto y están dentro de los 
mandatos, o gestiones que compete a la parte administrativa institucional. 
 
2. El Registro Financiero Institucional Eficiente, busca ordenar la gestión 
realizada por el área financiera, a fin de que el instituto disponga de datos 
organizados de sus finanzas, para poder tomar acciones correctivas de la 
gestión realizada y re direccionarlas a los fines trazados en caso de que no 
se esté cumpliendo. Para el efecto se plantean: 
 
• Organización de transacciones contables, busca ordenar todas las 
transacciones realizadas por la institución, a fin de tener un termómetro de 
la gestión, fuentes y uso de recursos, cartera, etc. En sí tener un sistema de 
registros ordenado, preciso y claro. 
• Archivo de datos financieros institucionales, una vez organizado las 
transacciones realizadas, tenerlas archivadas cronológicamente a fin de 
mejorar la gestión realizada. 
 
Para la ejecución del mencionado no se destina monto de presupuesto dado a 
que son acciones internas que realizará el instituto y están dentro de los 
mandatos, o gestiones que compete a la parte administrativa institucional. 
 
Proyecto Mejoramiento del Servicio  
 
Mediante: 
 
1. El Desarrollo Comunicacional con los Clientes, que busca mantener un 
sistema continuo de contacto a fin de conocer expectativas y requerimientos 
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para actualizar métodos y técnicas de prestación del servicio, todo ello que 
converja con la satisfacción del cliente por el producto recibido, a la vez de 
mejorar el servicio brindado. Por lo que se plante: 
 
• Obtener información completa del cliente (dirección, teléfono, correo) para 
crear una base de datos integral. 
• Implementar líneas de comunicación permanente mediante fax, corres y 
llamadas telefónicas con los clientes. 
 
Para la ejecución del mencionado se presupuesta direccionar $4.800,00 
dólares, para la ejecución de la actividad líneas de comunicación permanente 
mediante fax, corres y llamadas telefónicas con los clientes, presupuesto que 
será repartido para el periodo de ejecución del plan ($80,00 mensuales), para 
lo que respecta la ejecución de actividades de obtención de información de 
cliente y creación de base de datos, no se destina monto de presupuesto dado 
a que son acciones internas que realizará el instituto y están dentro de los 
mandatos, o gestiones que compete a la parte administrativa institucional. 
 
2. La Atención de Expectativas de clientes y percepción del servicio, busca 
satisfacer las necesidades del mercado y mejorar las expectativas del 
instituto, para lo que se platea: 
 
• Diseñar lineamientos para medir niveles de satisfacción del cliente, con el 
fin de que el servicio brindado alcance posicionamiento en el mercado. 
• Aplicación de encuestas de preferencias, es un instrumento que ayuda para 
identificar los requerimientos, inquietudes y necesidades de los 
consumidores; a fin de que el instituto brinde servicios ajustados a las 
expectativas del mercado. 
• Establecer canales de comunicación personalizados con los clientes para 
identificar sus requerimientos y expectativas. A parte de la aplicación de 
encuestas a clientes actuales y potenciales, se plantea establecer canales 
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directos de comunicación con el fin de mantener contacto permanente con 
clientes. 
• Actuar en fases críticas identificadas, para que el cliente perciba mejor el 
servicio. Una vez identificadas necesidades, expectativas y requerimientos 
del mercado y clientes, el instituto diseñará lineamientos de acción para 
solucionar los inconvenientes y requerimientos identificados. 
 
Para su ejecución se presupuesta direccionar $500,00 dólares, para la 
ejecución de la actividad aplicación de encuestas, presupuesto que será 
repartido para el periodo de ejecución del plan ($100,00 anual), para lo que 
respecta la ejecución de actividades de diseño de lineamientos y comunicación 
permanente, no se destina monto de presupuesto dado a que son acciones 
internas que realizará el instituto y están dentro de los mandatos, o gestiones 
que compete a la parte administrativa institucional y una de las citadas es 
actividad que contempla el proyecto anterior. 
 
3. La Fidelización de clientes, que busca alcanzar que los clientes antiguos 
(los que ya han cursado al menos un ciclo en el instituto), continúen con el 
plan de estudios que oferta el mismo, para lo cual se plantea: 
 
• Identificar las preferencias de clientes, para que la empresa oferte 
productos ajustados a las tendencias. 
• Ofertar servicios de calidad que permita aumentar el índice de 
matriculación. 
• Realizar eventos masivos dirigidos a la integración de los clientes. 
• Realizar convenios con empresa de turismo para realizar prácticas para 
incentivar el avance  de estudios. 
 
Para su ejecución se presupuesta direccionar $3.000,00 dólares, para la 
ejecución de la actividad realización de eventos masivos (fiestas de integración, 
concurso), presupuesto que será repartido para el periodo de ejecución del 
plan ($600,00 semestral), para lo que respecta la ejecución de las otras 
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actividades plateadas, no se destina monto de presupuesto dado a que son 
acciones internas que realizará el instituto y están dentro de los mandatos, o 
gestiones que compete a la parte administrativa institucional. 
 
Proyecto Mejoramiento del Sistema de Mercadeo  
 
Mediante: 
 
1. La Publicidad Masiva en Medios Impresos y Sonoros, busca difundir los 
servicios que brindan el instituto y posicionar al instituto en el mercado, para 
lo cual se plantea: 
• Coordinar con departamento financiero presupuesto para difusión 
publicitaria del instituto, con el fin de incrementar el presupuesto destinado a 
la difusión publicitaria.  
• Difusión de los servicios del instituto en medios impresos prensa, revistas 
locales, trípticos, radio, televisión y redes sociales. 
 
Se presupuesta direccionar $7.500,00 dólares, para la ejecución de las 
actividades que se incurren, presupuesto que será repartido para el periodo de 
ejecución del plan ($1.500,00 anuales), para lo que se requiere coordinar 
adecuadamente acciones internas que realiza el instituto mismas que están 
dentro de los mandatos, o gestiones que compete a la parte administrativa 
institucional. 
 
2. La apertura de mercados y captura de clientes, busca incrementar el 
número de clientes para el instituto por lo que se plantea: 
 
• Diseñar paquetes especiales de estudio, planes que incentiven al cliente a 
optar por los cursos y permitan fidelizar hasta que concluyan la oferta 
existente (todos los niveles). 
• Ofertar productos del instituto mediante llamadas telefónicas (tele 
mercadeo) 
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• Contratar un vendedor que se encargue de aperturar mercados y obtener 
clientes locales y de zonas cercanas (Pifo, Tababela, Cumbayá). 
 
Se presupuesta direccionar $12.720,00 dólares, para la ejecución de las 
actividades que se incurren, presupuesto que será repartido para el periodo de 
ejecución del plan ($7.920,00 para la contratación de vendedor, el cual 
trabajara cada 2 meses y percibirá el sueldo básico, a parte se pagara 
comisiones por cumplimiento de metas), y la diferencia ($4.800,00 se 
direccionara para el uso de telefonía, lo que respecta el pago de gastos por 
consumo del servicio, lo que se presupuesta $80 dólares mensuales). Para lo 
que se requiere coordinar adecuadamente acciones internas que realiza el 
instituto, mismas que están dentro de los mandatos, o gestiones que compete a 
la parte administrativa institucional. 
 
Proyecto Mejoramiento Tecnológico 
 
Mediante: 
1. La adquisición y actualización de software para dotar de productos 
adecuados para brindar servicios eficientes, por lo que se presupuesta 
inicialmente $2.000 para dicho fin, dado que los productos que usa 
actualmente el instituto están actualizados. 
 
2. La creación de página electrónica, busca crear un medio público para que el 
usuario y sociedad acceda al portal y visualice los servicios del instituto. Medio 
que servirá como medio de difusión publicitaria, a la vez contribuirá para 
mejorar el servicio al cliente. 
 
En si lo señalado, es lo que se busca con el planteamiento de los diferentes 
programas, proyectos y actividades, mediante la ejecución de la estrategias 
planteadas. Para ello es necesario coordinar adecuadamente acciones internas 
que realiza el instituto, mismas que están dentro de los mandatos, o gestiones 
que compete a la parte administrativa institucional. 
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4.1.1. Proyectos - Actividades 
 
Proyecto 
 
Actividades 
 
 
 
 
 
 
• MEJORAMIENTO ADMINISTRATIVO 
 
Reestructuración administrativa del Instituto 
 
• Socialización de las expectativas del plan. 
• Coordinar la re estructuración del funcionamiento institucional. 
• Rediseño del organigrama de funcionamiento institucional. 
• Actualización estatutaria. 
 
Fortalecimiento de la imagen corporativa del Instituto 
 
• Mejorar la atención brindada al cliente mediante tratos 
personalizados. 
• Satisfacer los requerimientos del cliente. 
• Brindar servicios óptimos al cliente. 
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Proyecto 
 
 
Actividades 
 
 
 
 
 
 
• FORTALECIMIENTO FINANCIERO 
 
Coordinación Presupuestaria 
 
• Coordinación cronograma de actividades para elaboración 
presupuestaria 
• Ejecución de actividades 
 
 
Organización y registro financiero institucional eficiente 
 
• Organización de transacciones contables  
• Archivo de datos financieros institucionales 
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Proyecto 
 
Actividades 
 
 
 
 
 
 
 
 
• MEJORAMIENTO DEL SERVICIO 
Desarrollo comunicacional con los clientes 
• Obtener información completa del cliente. 
• Crear base de datos. 
• Implementar líneas de comunicación permanente. 
Atención de expectativas de clientes y percepción del servicio 
• Diseñar instrumentos para medir satisfacción del cliente. 
• Aplicación de encuestas de preferencias 
• Establecer canales de comunicación personalizados con los clientes para 
identificar sus requerimientos y expectativas. 
Fidelización de clientes. 
• Identificar las preferencias de clientes, para que la empresa oferte 
productos ajustados a las tendencias. 
• Ofertar servicios de calidad 
• Realizar eventos masivos dirigidos a la integración de los clientes. 
• Realizar convenios con empresa de turismo para realizar prácticas para 
incentivar el avance  de estudios. 
133 
 
 
Proyecto 
 
Actividades 
 
 
 
 
 
 
• MEJORAMIENTO DEL SISTEMA DE 
MERCADEO 
 
Publicidad Masiva en medios impresos, sonoros y redes sociales 
 
• Coordinar con departamento financiero presupuesto para difusión 
publicitaria del instituto. 
• Difundir los servicios del instituto en medios impresos (prensa, 
revistas locales, trípticos), sonoros (radio, televisión) y redes 
sociales. 
 
Apertura de mercados y captura de clientes 
 
• Diseñar paquetes especiales de estudio 
• Ofertar productos del instituto mediante llamadas telefónicas. 
• Contratar un vendedor que se encargue de aperturar mercados y 
obtener clientes locales y de zonas cercanas (Pifo, Tababela, 
Cumbayá).  
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Proyecto 
 
 
Actividades 
 
 
 
 
 
• EQUIOPAMIENTO Y ACTUALIZACIÓN 
TECNOLÓGICA 
 
Actualización de programas y software 
 
• Adquisición de programas de enseñanza. 
• Coordinar con departamento financiero la actualización de software 
y el equipamiento adecuado de laboratorio. 
 
 
Creación de página electrónica institucional 
 
• Contratación de técnico para crear una página electrónica 
institucional. 
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4.2. Presupuesto - Financiamiento 
 
 
Proyecto 
 
Actividades 
 
Presupuesto 
 
Financiamiento 
 
 
 
 
 
• FORTALECIMIENTO 
ADMINISTRATIVO 
 
Reestructuración administrativa del Instituto. 
• Socialización de las expectativas del plan. 
• Coordinar la re estructuración del funcionamiento 
institucional. 
• Rediseño del organigrama de funcionamiento institucional. 
• Actualización estatutaria. 
 
 
 
200,00* 
 
200,00* 
 
200,00* 
500,00 
 
Fortalecimiento de la imagen corporativa del Instituto. 
• Mejorar la atención brindada al cliente mediante tratos 
personalizados. 
• Satisfacer los requerimientos del cliente. 
• Brindar servicios óptimos al cliente. 
 
450,00* 
 
450,00* 
450,00* 
 
 
 
 
                                                          
*
 Valor estimado que se requerirá para ejecución de actividades, no entran como desembolso ya que corresponde a la gestión administrativa institucional.   
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Proyecto 
 
 
Actividades 
 
 
Presupuesto 
 
 
Financiamiento 
 
 
 
 
• FORTALECIMIENTO 
FINANCIERO 
 
Coordinación Presupuestaria 
 
• Coordinación cronograma de actividades para elaboración 
presupuestaria 
• Ejecución de actividades 
 
 
 
3.000,00* 
 
3.000,00* 
 
 
 
 
Organización y registro financiero institucional eficiente 
 
• Organización de transacciones contables  
• Archivo de datos financieros institucionales 
 
 
 
 
1.500,00* 
1.500,00* 
 
 
                                                          
*
  Valor estimado que se requerirá para ejecución de actividades, no entran como desembolso ya que corresponde a la gestión administrativa institucional.   
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Proyecto 
 
Actividades 
 
Presupuesto 
 
Financiamiento 
 
 
 
 
 
 
 
• MEJORAMIENTO 
DEL SERVICIO 
 
Desarrollo comunicacional con los clientes 
• Obtener información completa del cliente. 
• Crear base de datos 
• Implementar líneas de comunicación permanente mediante 
fax, corres y llamadas telefónicas con los clientes. 
 
3.000,00* 
1.500,00* 
4.800,00 
 
 
 
Propio 
 
 
Atención de expectativas de clientes y percepción del 
servicio. 
• Diseñar lineamientos para medir niveles de satisfacción del 
cliente. 
• Aplicación de encuestas de preferencias 
• Establecer canales de comunicación personalizados con los 
clientes para identificar sus requerimientos y expectativas. 
• Actuar en fases críticas identificadas, para que el cliente 
perciba mejor el servicio. 
 
600,00* 
500,00 
 
4.800,00** 
 
6.000,00* 
 
 
 
                                                          
*
 Valor estimado que se requerirá para ejecución de actividades, no entran como desembolso ya que corresponde a la gestión administrativa institucional.   
**
 Constituye recursos que se destinaron en otra actividad del proyecto anterior 
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Fidelización de clientes 
• Identificar las preferencias de clientes, para que la empresa 
oferte productos ajustados a las tendencias. 
• Ofertar servicios de calidad que permita aumentar el índice 
de matriculación. 
• Realizar eventos masivos dirigidos a la integración de los 
clientes. 
• Realizar convenios con empresa de turismo para realizar 
prácticas. 
 
500,00** 
 
0,00 
 
3.000,00 
1.000,00* 
 
 
 
 
 
Propio 
 
Proyecto 
 
Actividades 
 
Presupuesto 
 
Financiamiento 
 
 
 
 
 
• MEJORAMIENTO 
 
Publicidad Masiva en medios impresos, sonoros y redes 
sociales 
• Coordinar con departamento financiero presupuesto para 
difusión publicitaria del instituto. 
• Difundir los servicios del instituto en medios impresos 
 
 
 
1.500,00* 
 
7.500,00 
 
 
 
 
Propio 
 
                                                          
*
 Valor estimado que se requerirá para ejecución de actividades, no entran como desembolso ya que corresponde a la gestión administrativa institucional.   
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DEL SISTEMA DE 
MERCADEO 
(prensa, revistas locales, trípticos), sonoros (radio, 
televisión) y redes sociales. 
 
Apertura de mercados y captura de clientes 
• Diseñar paquetes especiales de estudio 
• Ofertar productos del instituto mediante llamadas 
telefónicas. 
• Contratar un vendedor que se encargue de aperturar 
mercados y obtener clientes locales y de zonas cercanas 
(Pifo, Tababela, Cumbayá).  
 
 
0,00* 
4.800,00 
 
7.920,00 
 
 
 
Propio 
 
Propio 
 
 
 
Proyecto 
 
Actividades 
 
Presupuesto 
 
Financiamiento 
 
 
• EQUIPAMIENTO Y 
 
• Actualización de programas y software. 
• Adquisición de programas de enseñanza. 
 
2.000 
 
Propio 
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ACTUALIZACION 
TECNOLOGICA 
 
Creación de página electrónica institucional 
 
• Contratación de técnico para crear una página electrónica 
institucional. 
 
800,00 
 
Propio 
 
Total Presupuesto Estimado 
 
61.670,00* 
 
 
Total Presupuesto Real Necesario 
 
31.820,00* 
 
Propio 
 
*NOTA 
La diferencia entre presupuesto estimado y real consiste en: que el estimado incluye actividades inmersas dentro de 
la gestión con la que cuenta el instituto, por lo que dicho valor constituye imputado para el cálculo del valor real de 
la propuesta. 
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4.3. POA 
ESTIMADO* 
 
 
ACTIVIDADES 
 
AÑO 
 
2012 
 
2013 
 
2014 
 
2015 
 
2016 
 
TOTAL 
Re Estructuración Administrativa del Instituto 1.100.00 - - - - 1.100,00 
Fortalecimiento de la Imagen Corporativa del Instituto 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00 1.350,00 
Coordinación Presupuestaria 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 6.000.00 
Organización y registro Financiero Institucional Eficiente 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 3.000,00 
Desarrollo Comunicacional con los clientes  1.860,00 1.860,00 1.860,00 1.860,00 1.860,00 9.300,00 
Atención de expectativas de clientes y percepción del servicio 2.380,00 2.380,00 2.380,00 2.380,00 2.380,00 11.900,00 
Fidelización de clientes 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00 4.500,00 
Publicidad Masiva en medios de comunicación 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 9.000,00 
Apertura de mercados y captura de clientes 2.544,00 2.544,00 2.544,00 2.544,00 2.544,00 12.820,00 
Adquisición y actualización de programas y software  - 500,00 500,00 1.000,00 - 2.000,00 
Creación de página electrónica institucional 800,00 - - - - 800,00 
TOTAL PRESUPUESTO ESTIMADO 13.454,00 12.054,00 12.054,00 12.554,00 11.554 61.670,00 
 
 
                                                          
*
 Incluye valores imputados 
142 
 
 
REAL NECESARIO 
 
 
ACTIVIDADES 
 
AÑO 
 
2012 
 
2013 
 
2014 
 
2015 
 
2016 
 
TOTAL 
Re Estructuración Administrativa del Instituto 500.00 - - - - 500,00 
Fortalecimiento de la Imagen Corporativa del Instituto - - - - - 0,00 
Coordinación Presupuestaria - - - - - 0.00 
Organización y registro Financiero Institucional Eficiente - - - - - 0.00 
Desarrollo Comunicacional con los clientes  960,00 960,00 960,00 960,00 960,00 4.800,00 
Atención de expectativas de clientes y percepción del servicio 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 500,00 
Fidelización de clientes 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 3.000,00 
Publicidad Masiva en medios de comunicación 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 7.500,00 
Apertura de mercados y captura de clientes 2.544,00 2.544,00 2.544,00 2.544,00 2.544,00 12.820,00 
Adquisición y actualización de programas y software  - 500,00 500,00 1.000,00 - 2.000,00 
Creación de página electrónica institucional 800,00 - - - - 800,00 
TOTAL PRESUPUESTO REAL NECESARIO 7.004,00 6.204,00 6.204,00 6.704,00 5.704,00 31.820,00 
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4.4. Metas - Indicadores - Verificadores 
 
 
METAS 
 
INDICADORES 
 
VERIFICADORES 
 
• Reestructurar el área 
administrativa del Instituto. 
 
• Hasta finales del primer año de implementado 
el Plan Estratégico Institucional, English House 
cuenta con una estructura renovada de 
funcionamiento administrativo 
 
• Organigrama de 
funcionamiento 
• Cuadro de funciones y 
responsabilidades asignadas  
 
• Fortalecer la imagen corporativa 
del Instituto. 
 
• Hasta finales del segundo año de 
implementado el plan estratégico, el instituto 
mejora su posicionamiento en el mercado en 
un 30%. 
 
• Encuestas de opinión 
• Formato de instrumentos 
aplicados 
 
 
• Coordinar el presupuesto 
institucional. 
 
• Anualmente el instituto cuenta con 
presupuestos coordinados para el 
cumplimiento de objetivos trazados. 
 
• Número de reuniones de 
coordinación presupuestaria. 
• Acta de aspectos tratados y 
acordados. 
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METAS 
 
INDICADORES 
 
VERIFICADORES 
 
• Organizar y registrar 
transacciones financieras de la 
institucional eficientemente. 
 
• Mensualmente el instituto cuenta con un 
sistema de registro ordenado y cronológico de 
las transacciones financieras incurridas. 
 
• Verificación física de archivos 
transaccionales. 
• Indicadores de variación. 
 
• Desarrollar comunicación directa 
con los clientes. 
 
• Hasta finales del primer año de funcionamiento 
del plan, el instituto cuenta con una base de 
datos completa de clientes. 
• Mensualmente el instituto mantiene por lo 
menos un contacto directo con los clientes. 
 
• Verificación física.de base de 
datos. 
• Verificación de registro de 
contactos efectivos. 
 
• Atender las expectativas de 
clientes y percepción del servicio. 
 
• De los requerimientos identificados de los 
clientes, anualmente se mejora mínimo en un 
50% sus expectativas. 
 
• Encuestas de opinión. 
• Indicadores de satisfacción. 
 
• Fidelizar clientes. 
 
• Hasta finales de la ejecución del plan el 50% 
de los clientes se sienten comprometidos con 
el instituto y los productos que ofrece. 
 
• Registro de continuidad de 
estudios. 
• Encuestas de opinión. 
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• Publicitar en medios impresos, 
sonoros y redes sociales los 
servicios del instituto. 
 
• Hasta mediados del primer año de 
implementado el Plan Estratégico, el instituto 
cuenta con el arte para difundir en medios de 
comunicación. 
• Anualmente se distribuye publicidad impresa 
(800 afiches y trípticos), y se publicita por radio 
prensa y televisión la oferta de English House 
Institute. 
 
• Verificación de material 
publicitario a difundir. 
• Existencias de afiches y 
trípticos 
• Contrataciones realizadas 
con medios de comunicación 
para publicitar la oferta 
institucional. 
 
• Aperturar mercados y capturar 
clientes. 
 
• Anualmente el número de clientes se 
incrementa en un 8% para el instituto. 
 
• Nómina de estudiantes. 
• Número de clientes nuevos 
 
• Crear página electrónica 
institucional. 
 
• Hasta finales del primer año de implementado 
el Plan Estratégico Institucional, English House 
cuenta con una página electrónica oficial. 
 
• Visita electrónica a la página 
institucional. 
• Registro de costos de 
creación de página 
electrónica. 
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4.5. Impacto de la Propuesta 
 
Con la ejecución de los diferentes proyectos plateados, se estima incrementar 
la demanda de los servicios que oferta el Instituto de Inglés English House 
Institute en un 8% anual, lo que representa una variación total real hasta el año 
2016 del 46,99%. 
 
Tabla 22: Proyección de la Demanda 2012 – 2016 
 
Proyección de número clientes hasta el año 2016 
Promedio de 
matriculados 
2008 -2011 
 
Matriculados 
2011 Número de matrículas esperadas 
2008 - 2011 2011 2012 2013 2014 2015 2016 
1590 2460 2657 2870 3100 3348 3616 
Variación Corriente - 0,00 8.00 8.0 8.00 8.00 8.00 
Variación Real - 0,00 8.00 16.67 26.02 36.10 46.99 
 
Dado que la capacidad instalada del instituto actualmente es de 250 alumnos 
por día, lo que equivale a 3000 estudiantes por año, se observa en la tabla 
anterior que desde que inició sus actividades el instituto ha tenido un promedio 
de 1590 alumnos matriculados por año, y en el último año (2011) ha sido de 
2460 alumnos al año; lo que representa el 53% y 82% de la capacidad 
utilizada. 
 
Al respecto con la ejecución de los diferentes programas que contiene el plan 
se estima incrementar dicha demanda del último año en un 8% anual, siendo 
así, se nota que para el tercer año de implementado el plan la demanda habrá 
sobrepasado la capacidad instalada del instituto, por lo que se plantea 
incrementar nuevos horarios en los días miércoles y jueves dado que 
solamente se usan 2 cargas horarias de las 5 existentes, con esta estrategia el 
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instituto ampliara su capacidad en 500 plazas para estudiantes más, lo que 
provocará cambios en la capacidad de 3000 a 3500 por año, con lo que se 
puede satisfacer la demanda proyectada de los años tres y cuatro 
respectivamente. Para el año quinto de igual forma se observa que la demanda 
sobrepasa la capacidad instalada, por lo que se plantea incluir en cada aula de 
2 a 3 sillas para estudiantes (lo que representa una ampliación de la oferta de 
288 a 432 nuevas plazas más. 
 
También se estima que producto de procesos inflacionarios, en instituto 
incrementa los precios del servicio en un 5% anual, por lo que bajo este 
enfoque lo ingresos del instituto serían: 
 
Tabla 23: Ingresos Proyectados Instituto 2012 – 2016 
 
 
AÑO 
 
DEMANDA 
ESTIMADA 
 
COSTO 
UNITARIO 
 
INGRESO 
TOTAL 
 
Variación 
(%) 
Corriente 
 
Variación 
(%) 
Real  
2011 2460 40,00 98.400 - - 
2012 2657 40,00 106.280 8,00 8,00 
2013 2870 42,00 120.540 13,42 22,50 
2014 3100 44,10 136.710 13,42 38,93 
2015 3348 46,30 155.012 13,39 57,53 
2016 3616 48,60 175.738 13,37 78,60 
 
 Elaboración: Claudia – Dayanara 
 
Adicionalmente el instituto ha proveído de materiales de estudio a los clientes, 
lo que ha equivalido en promedio 18% respecto a los ingresos de matriculación 
obtenidos en los últimos tres años. Y solamente en el último año ha constituido 
el 22.5%. Bajo este enfoque considerando que el porcentaje no varía se estima 
que el instituto obtendrá ingresos por la venta de material de estudio en: 
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Tabla 24: Ingresos Proyectados Instituto English House 2012 – 2016 
 
 
AÑO 
 
INGRESO POR 
MATRICULA 
 
Ingresos Extraordinarios 
por venta de material de 
estudio __ porcentual (%) 
 
TOTAL 
INGRESO 
 
 
Variación 
(%) 
Corriente 
 
Variación 
(%) 
Real  
2011 98.400 22,50 22.140 - - 
2012 106.280 22,50 23.913 8,00 8,00 
2013 120.540 22,50 27.121 13,42 22,50 
2014 136.710 22,50 30.760 13,42 38,93 
2015 155.012 22,50 34.878 13,39 57,53 
2016 175.738 22,50 39.541 13,37 78,60 
 
 Elaboración: Claudia – Dayanara 
 
Tabla 25: Consolidado de Ingresos Instituto English House 2012 – 2016 
 
 
AÑ
O 
 
INGRESOSORDINARIO
S 
 
INGRESOS 
ESTRAORDINARIO
S 
 
TOTAL 
INGRES
O 
 
 
Variació
n (%) 
Corriente 
 
Variació
n (%) 
Real  
201
1 
98.400 22.140 120.540 - - 
201
2 
106.280 23.913 130.193 8,00 8,00 
201
3 
120.540 27.121 147.661 13,42 22,50 
201
4 
136.710 30.760 167.470 13,42 38,93 
201
5 
155.012 34.878 189.890 13,39 57,53 
201
6 
175.738 39.541 215.279 13,37 78,60 
 
 Elaboración: Claudia – Dayanara 
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Por lo que se estima y concluye que la ejecución de la propuesta estratégica 
para el Instituto, mensualmente pasara de mover $10.045usd promedio en el 
2011 a mover: 
 
Tabla 26: Consolidado de Ingresos Instituto English House 2012 – 2016 
 
 
AÑO 
 
TOTAL 
INGRESO 
MENSUAL 
 
 
Variación (%) 
Corriente 
 
Variación (%) 
Real  
2011 10.045 - - 
2012 10.849 8,00 8,00 
2013 12.305 13,42 22,50 
2014 13.956 13,42 38,93 
2015 15.824 13,39 57,53 
2016 17.940 13,37 78,60 
 
 Elaboración: Claudia – Dayanara 
 
Lo que significa un mejoramiento de ingresos promedio anual del 12.32%; y un 
mejoramiento real del 78.60% hasta el año 2016. 
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CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
Se platean las principales conclusiones producto de la investigación realizada, 
sobre las cuales se han realizado las respectivas recomendaciones, para que 
puedan ser acogidas como medio de apoyo por los involucrados para mejorar 
la actividad económica a la que se dedica el Instituto English House: 
 
5.1. Conclusiones 
 
• La elaboración de un Plan Estratégico para la Empresa “ENGLISH HOUSE 
INSTITUTE””, permite orientar las actividades propias de la gestión 
administrativa por parte de los directivos de la institución, y es una 
alternativa viable social y económica de implementar. 
 
• En el diagnóstico se logran establecer los principales limitantes y problemas que 
afectan  el desarrollo de la actividad que realiza el instituto, y a la vez permite 
plantear acciones que contribuyan al desarrollo institucional. 
 
• La realización de la caracterización y diagnóstico situacional de English 
House Institute, es una herramienta que permite determinar la factibilidad 
social, técnica y política de la propuesta ylos lineamientos básicos; ya que 
se identifican las ventajas y desventajas que impulsan y limitan la actividad. 
 
• La propuesta no solo implica un plan de mejoramiento, sino toda una planificación, 
la cual se basa en un diagnóstico que identifica fortalezas, oportunidades, 
debilidades y amenazas de la institución; lo que contribuirá a generar 
sostenibilidad y rendimiento a mediano y largo plazo. 
 
• El diseño del Direccionamiento Estratégico para la empresa “English House 
Institute”, permite determinar hacia donde quiere ir el instituto, tomando 
como punto de partida la misión por la cual fue creada la organización, 
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constituye el marco de la planificación que guía la determinación de las 
actividades, enfocado en los objetivos trazados. 
 
• La elaboración del Plan Táctico, para la empresa “English House Institute”, 
contribuye a la consecución de los objetivos, dado que contienen líneas de 
acción e identifica el presupuesto y alcance que persigue la propuesta. 
 
• El impacto que genera la propuesta es para los clientes como para los directivos 
del Instituto, ya que, al mejorar la actividad los directivos obtendrá mayores 
ingresos y los clientes mejores servicios. 
 
• La identificación de proyectos prioritarios ha sido fundamental para optimizar los 
recursos, lo que orientará las actividades para mejorar la actividad por parte de los 
directivos del Instituto. 
 
5.2. Recomendaciones  
 
• Considerando la importancia del mejoramiento de la oferta brindado por la 
empresa nacional, los directivos del instituto debe fortalecer la organización 
para que los mandos medios de funcionamiento puedan coordinar y dirigir el 
mejoramiento de la actividad e ingresos. 
 
• Es importante que los directivos del instituto mantengan acciones de 
diagnóstico continuo para poder alcanzar las metas trazadas en la 
propuesta, ya que al realizar un diagnóstico se identifican limitantes y 
problemas que afectan a la consecución de los objetivos institucionales. 
 
• Se recomienda llevar registros de diagnóstico continuo, mediante la 
elaboración de indicadores de evaluación para actualizar la factibilidad 
social, técnica y política de la propuesta. 
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• Planteadas las soluciones (la propuesta) para una adecuada realización de 
las actividades que realiza el instituto, y para lograr el cumplimiento del 
propósito, ejecución y financiamiento del plan, es indispensable que los 
directivos y funcionarios de la institución sociabilicen los alcances para que 
todos converjan al alcance de los objetivos. 
 
• Es fundamental identificar la finalidad del direccionamiento estratégico para 
enrumbar al instituto hacia donde quiere ir con la implementación de la 
propuesta, por lo que se recomienda que toda actualización y evaluación 
del citado se haga de manera conjunta con el recurso humano institucional. 
 
• Es importante que la institución ejecute las acciones que contiene el Plan 
Táctico, ya que sin su ejecución no se alcanzaran los objetivos trazados, 
dado que contienen líneas de acción e identifica el presupuesto y se enlaza 
con el alcance que persigue la propuesta. 
 
• Dado que uno de los resultados que genera el plan es el incremento de los 
ingresos se recomienda aplicar en su totalidad la propuesta, así el instituto 
obtendrá mayores ingresos y los clientes mejores servicios. 
 
• Se recomienda acoger las acciones contempladas en el plan, para que los 
programas que se plantean tengan mayores resultados, ya que constan en 
la propuesta dentro de una lógica secuencial y con metas por alcanzar. 
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Se anexa información solamente de un año, por el volumen de documentación 
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ANEXOS 
ANEXO 1 
ENGLISH HOUSE 
REGISTRO CHEQUES RECIBIDOS 
SEPTIEMBRE 
FECHA DETALLE CONCEPTO FACTURA CHEQUE  VALOR  
06-Sep DOLORES SORIA ARRIENDO 5 001  $      392,00  
06-Sep VERONICA DIAZ LUNCH 1830 002  $       56,50  
09-Sep JEAN MICHEL CAJA CHICA   003  $      100,00  
09-Sep JEAN MICHEL VARIOS VARIAS 004  $      688,58  
12-Sep LORENA  LIBROS   005  $   1.053,19  
13-Sep TVENTAS GRABADORAS 113454 006  $      138,01  
15-Sep JUDY OJEDA COPIAS 5350-5465 007  $       88,58  
16-Sep THE ENGLISH BOOK CENTRE LIBROS 20855 008  $      637,50  
19-Sep AUDIO GRAF VARIOS 803 009  $      336,00  
25-Sep RENATA TOMASELLI HONORARIOS 005 010  $      336,00  
29-Sep CARLOS GALARZA HONORARIOS 008 011  $       64,00  
29-Sep PRISCILA MOLINA HONORARIOS 004 012  $      204,00  
29-Sep PABLO PAREDES HONORARIOS 139 013  $      224,00  
29-Sep GRACE BUSTAMANTE HONORARIOS 003 014  $       72,00  
29-Sep MABEL IZURIETA HONORARIOS 007 015  $       84,00  
29-Sep CLAUDIA NAVAS SUELDO   016  $      271,95  
TOTAL  $   4.746,31  
OCTUBRE 
FECHA DETALLE CONCEPTO FACTURA CHEQUE  VALOR  
01-Oct DOLORES SORIA ARRIENDO 008 018  $      392,00  
01-Oct VERONICA DIAZ ALIMENTACION 1931 019  $       57,00  
05-Oct JUDY OJEDA MUEBLES   021  $      140,00  
08-Oct BOOKS AND BITS LIBROS 3218 - 3219 022  $   1.201,87  
10-Oct JEAN MOSQUERA CAJA CHICA 002 023  $       79,04  
16-Oct JEAN MOSQUERA EXTINGUIDORES 059-001-0051614 024  $       46,00  
16-Oct JEAN MOSQUERA LUCES DE EMERGENCIA 042-001-003-9001 025  $       23,97  
16-Oct AUDIO GRAF COPIAS 823 026  $       92,52  
20-Oct LA GUIA ANUNCIO   027  $      110,00  
24-Oct ANDINATEL TELEFONO   028  $       46,89  
31-Oct RENATA TOMASELLI HONORARIOS 007 030  $      420,00  
31-Oct PABLO PAREDES HONORARIOS 00140 031  $      248,00  
31-Oct  MABEL IZURIETA HONORARIOS   032  $      170,00  
31-Oct  PRISCILA MOLINA HONORARIOS 005 033  $      216,00  
31-Oct CARLOS GALARZA HONORARIOS   035  $      204,00  
31-Oct JON TURNER HONORARIOS   036  $       48,00  
TOTAL  $   3.495,29  
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NOVIEMBRE 
04-Nov DOLORES SORIA ARRIENDO   037  $      392,00  
05-Nov CLAUDIA NAVAS SUELDO   038  $      271,95  
07-Nov MARIO PALMA DVD 9996 040  $       70,00  
17-Nov GRACE BUSTAMANTE HONORARIOS   041  $       84,00  
17-Nov VERONICA DIAZ ALIMENTACION   042  $       24,00  
26-Nov JEAN MICHEL TVCABLE   044  $      115,00  
26-Nov JEAN MICHEL CAJA CHICA   045  $      125,00  
28-Nov PABLO PAREDES HONORARIOS   046  $      298,00  
28-Nov PRISCILA MOLINA HONORARIOS   047  $       74,00  
28-Nov CARLOS GALARZA HONORARIOS   048  $      232,00  
28-Nov GRACE BUSTAMANTE HONORARIOS   049  $      120,00  
28-Nov MABEL IZURIETA HONORARIOS   050  $      176,00  
28-Nov FELIX HONORARIOS   051  $      120,00  
28-Nov RENATA TOMASELLI HONORARIOS   052  $      348,00  
28-Nov JONATHAN TURNER HONORARIOS   053  $       96,00  
28-Nov VERONICA QUIMBIULCO LUNCH   054  $       24,00  
28-Nov CLAUDIA NAVAS SUELDO   055  $      271,95  
TOTAL  $   2.841,90  
DICIEMBRE 
02-Dic DOLORES SORIA ARRIENDO   056  $      392,00  
04-Dic WASHINGTON CORONEL PUBLICIDAD   057  $      136,40  
09-Dic VICENTE TRUJILLO IESS   058  $      151,67  
16-Dic BOOKS AND BITS LIBROS   059  $   1.234,95  
17-Dic CORPORACION NACIONAL  TELEFONO   061  $       31,36  
20-Dic DANIELA BRAMUELL HONORARIOS   062  $       48,00  
22-Dic CLAUDIA NAVAS DECIMO TERCERO   063  $      125,00  
22-Dic PABLO PAREDES HONORARIOS   064  $      231,00  
24-Dic GRACE BUSTAMANTE HONORARIOS   065  $       24,00  
24-Dic RENATA TOMASELLI HONORARIOS   066  $      292,00  
24-Dic HELEN BRAMWELL HONORARIOS   067  $      108,00  
24-Dic MABEL IZURIETA HONORARIOS   068  $      244,00  
24-Dic CARLOS GALARZA HONORARIOS   069  $      190,00  
24-Dic FELIX BASTIDAS HONORARIOS   070  $       84,00  
24-Dic CLAUDIA NAVAS SUELDO   071  $      271,95  
24-Dic PUBLI VENTAS HONORARIOS   072  $      205,33  
30-Dic PUBLI VENTAS HONORARIOS   073  $      205,33  
TOTAL  $   3.974,99  
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ENERO 
05-Ene PATRICIA SALAZAR COPIAS   074  $         5,64  
05-Ene VERONICA QUIMBIULCO ALIMENTACION   075  $       46,25  
06-Ene JEAN MICHEL CAJA CHICA   076  $      100,00  
07-Ene PABLO PAREDES ADELANTO HONORARIOS   077  $       50,00  
13-Ene COPIFULL COPIAS   078  $       43,92  
14-Ene DOLORES SORIA RENTA   079  $      392,00  
18-Ene LISA CONROY HONORARIOS   080  $       24,00  
20-Ene BOOKS AND BITS LIBROS   081  $      572,49  
22-Ene CLAUDIA NAVAS CAJA CHICA   082  $       92,12  
  CECILIA ARROYO TV CABLE   083  $      140,14  
31-Ene CARLOS GALARZA HONORARIOS   084  $      328,00  
TOTAL  $   1.794,56  
FEBRERO 
02-Feb MABEL IZURIETA HONORARIOS   085  $      264,00  
02-Feb PABLO PAREDES HONORARIOS   086  $      118,00  
02-Feb DANIELA BRAMWELL HONORARIOS   087  $       72,00  
02-Feb RENATA TOMASELLI HONORARIOS   088  $      324,00  
02-Feb DOLORES SORIA RENTA   089  $      392,00  
02-Feb VERO QUIMBIULCO ALIMENTACION   090  $       46,40  
02-Feb SALOME PONCE HONORARIOS   091  $       78,00  
03-Feb CLAUDIA NAVAS SUELDO   092  $      271,95  
04-Feb JEAN MICHEL CAJA CHICA   093  $       90,00  
10-Feb FELIX BASTIDAS HONORARIOS   094  $      240,00  
17-Feb AUDIO GRAF VARIOS   095  $       97,44  
17-Feb VERO QUIMBIULCO ALIMENTACION   096  $       46,40  
19-Feb JEAN MICHEL VARIOS   097  $ 14.400,00  
20-Feb VICTOR MILLER GUIA   098  $      205,33  
27-Feb LISA CONROY HONORARIOS   099  $       42,00  
27-Feb RENATA TOMASELLI HONORARIOS   100  $      285,00  
27-Feb CARLOS GALARZA HONORARIOS   101  $      358,00  
27-Feb SALOME PONCE HONORARIOS   102  $      173,00  
27-Feb MABEL IZURIETA HONORARIOS   103  $      180,00  
27-Feb DANIELA BRAMWELL HONORARIOS   104  $       48,00  
27-Feb FELIX BASTIDAS HONORARIOS   105  $      168,00  
27-Feb HELEN BRAMWELL HONORARIOS   106  $       48,00  
27-Feb PABLO PAREDES HONORARIOS   107  $       60,00  
27-Feb CLAUDIA NAVAS HONORARIOS   108  $      271,95  
TOTAL  $ 18.279,47  
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MARZO 
02-Mar DOLORES SORIA ARRIENDO   109  $      392,00  
04-Mar VALERIA CARVAJAL DEVOLUCION   110  $       56,00  
04-Mar HELENE BRAMWELL HONORARIOS   111  $       84,00  
04-Mar JEAN MICHEL MOSQUERA CAJA CHICA   112  $      242,04  
05-Mar PATRICIA SALAZAR COPIAS   113  $       42,06  
10-Mar EDIMCA PIZARRON   114  $       49,20  
13-Mar JUDY OJEDA SEGURO   115  $       94,78  
13-Mar EMPRESA ELECTRICA LUZ   116  $       10,70  
13-Mar CTN SA TELEFONO   117  $       41,43  
17-Mar TELEVENT GRABADORA Y DVD   118  $      334,99  
18-Mar JEAN MICHEL MOSQUERA VARIOS   119  $      202,00  
18-Mar PAULINA MOGOLTON     120  $       16,00  
30-Mar HELENE BRAMWELL HONORARIOS   121  $      240,00  
31-Mar SALOME PONCE HONORARIOS   122  $      361,00  
31-Mar CARLOS GALARZA HONORARIOS   123  $      305,00  
31-Mar JOSETH CASTILLO HONORARIOS   124  $      156,00  
31-Mar FELIX BASTIDAS HONORARIOS   125  $      204,00  
31-Mar MABEL IZURIETA HONORARIOS   126  $      229,00  
31-Mar DANIELA BRAMWELL HONORARIOS   127  $       96,00  
31-Mar RENATA TOMASELLI HONORARIOS   128  $       80,00  
30-Mar CLAUDIA NAVAS HONORARIOS   129  $      271,95  
TOTAL  $   3.508,15  
ABRIL 
01-Abr DOLORES SORIA RENTA   130  $      392,00  
01-Abr VERONICA QUIMBIULCO ALIMENTACION   131  $      132,90  
01-Abr ALEJANDRA RODRIGUEZ DEVOLUCION   132  $       10,00  
08-Abr CNT S.A TELEFONO   133  $       35,65  
08-Abr MARIA DEL CARMEN PALOMINO COPIAS   134  $       61,92  
13-Abr EMPRESA ELECTRICA  LUZ   135  $       10,63  
15-Abr IESS  APORTES   136  $       46,87  
        137  $            -    
22-Abr PATRICIA SALAZAR COPIAS   138  $       30,64  
22-Abr JEAN MICHEL MOSQUERA VARIOS   139  $      174,94  
27-Abr BOOKS AND BITS LIBROS   140  $   1.628,79  
TOTAL  $   2.524,34  
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MAYO 
04-May SALOME PONCE HONORARIOS   141  $      428,00  
04-May MABEL IZURIETA HONORARIOS   142  $      290,50  
04-May CARLOS GALARZA HONORARIOS   143  $      291,00  
04-May FREDDY LARROSA HONORARIOS   144  $      276,00  
04-May FELIX BASTIDAS HONORARIOS   145  $      264,00  
04-May JOSETH CASTILLO HONORARIOS   146  $      168,00  
04-May DANIELA BRAMWELL HONORARIOS   147  $       48,00  
04-May ALBA MAGRINI HONORARIOS   148   
04-May CLAUDIA NAVAS SUELDO   149  $      271,95  
04-May DOLORES SORIA RENTA   150  $      392,00  
04-May LUIS GAMANZARA COPIAS   151  $       65,01  
TOTAL  $   2.494,46  
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ANEXO 2 
Apellidos  Nombres 
Eda
d Horario de Clases Telfs. Dirección 
¿Cómo supo de English 
House? 
Castro Andrés 16 ???? 3371499 Tumbaco rótulos 
Cuaical Ligia  40 2 a 6 pm domingo 2812388     
Báez Alex  18 2 a 6 pm domingo 084207849 Tumbaco rótulos 
Romero Michelle 13.5 2 a 6 pm domingo 2609442 jardín del valle rótulos 
Cabezas Alexis 11 4 a 6pm  lun- mier 2377550 
calle manuel 
paez 329 
Referencia de la veterinaria 
2371182 casa 
Monteros Alcira 42 4 a 6 pm lun-mier 2894200 Cumbayá rótulos 
Ponce Paola 14 4 a 6 pm lun-mier 2376466  087257061 Tumbaco tríptico 
Rodríguez Karina 16 4 a 6 pm lun-mier 2376893 Tumbaco tríptico 
López María Laura 15 4 a 6 pm mar-juez 2890264 095811057 Cumbayá 
trípticos micro San Roque 
Cumbayá 
Ordoñez Silvia  20 4 a 6pm  lun- mier 2812388 - 092761679 Quito (Solca) Tripticos peluqueria Ligia 
Ordoñez Michelle 16 4 a 6pm  lun- mier       
Osorio Alejandro 21 6 a 8 pm lun-mier 2371028 - 092583380   trípticos 
Burbano Joel 37 7 a 9 pm lun-mier 092588929- 2377154 Tumbaco 
Tripticos heladeria 
Amazonas 
Jurado Rafael - Elizabeth 33 7 a 9 pm lun-mier 
3332655 2374297 
084250084 Tumbaco rótulos 
López Roció 21 7 a 9 pm lun-mier 2377934 Tumbaco tríptico 
Soto Susana 23 7 a 9 pm lun-mier o sab o dom   Tumbaco Trípticos 
Soto Rocío 20 7 a 9 pm lun-mier o sab o dom   Tumbaco Trípticos 
Farías Gabriel 24 9 a 1 pm sábado 2379073 074 chefarina   
Díaz Verónica 26 9 a 1 pm sábado 2370219 Tumbaco   
Vega Ángel 17 9 a 11am lun-mier 087056879 Tumbaco rótulos 
Carrera 
Criollo Jefferson 11 9 a 11am lun-mier 087052442 Tumbaco anuncio 
Celorio 
Majorie (por 
vacaciones) 10 9 a 11am mar-juev 097293497 
el arenal 
Tumbaco Rótulos 
Polo José Fernando 8 9 a 11am mar-juev 2373763 tumbaco tripticos 
163 
 
Herrera 
Parra Juan Sebastian 7 9 a 11am mar-juev 084084778 tumbaco rotulos 
Izquierdo Heidy 6 9 a 11am mar-juev 2377911 tumbaco rotulos 
Campos Germania 8,5 9 a 11am mar-juev 2376968 tumbaco triptico - shawarma 
Del Castillo Romina 8 9 a 11am mar-juev 092527248 - 2375297 tumbaco triptico - sancho panza 
Del Castillo Victor 28 9 a 1 pm sabado 092527248 - 2375297 tumbaco triptico - sancho panza 
Andrade Karen 24 notsureyet 2371627 (???)   triptico 
Santillan Estefany 20 possible 2-week intensive   tumbaco rotulos 
Jimenez Ladie mamá 5 septiembre 098733342 tumbaco Rotulos 
Silva Laura     2893971 cumbaya Tripticos 
Gualpa 
Angel 2 niñas 10-
14 años     094275240 pifo rotulos en el timbre 
Arellano Juan Pedro 14   2371841     
Zambrano  Meliza 29         
Rodriguez Alejandra 22 2 a 6 pm domingo 084562379 tumbaco triptico 
Vizuete Carlitos 8,75 9 a 11am mar-juev 2373384  tumbaco word-of-mouth 
Vizuete Jessica 4 9 a 11am mar-juev 2373384  tumbaco word-of-mouth 
Llumiquinga Edison 20 9 a 1 pm sabado 08283 yaruqui word-of-mouth 
Llumiquinga Cristina 15 9 a 1 pm sabado   yaruqui word-of-mouth 
Cruz Alexander 10 4 a 6pm  lun- mier 2300945 - 084806801 checha flyer - Sta. Maria 
Guanoluisa Elena 20 4 a 6 pm mar-juev 
092926109 - 
094078538 intervalles flyer - calle tumbaco 
Carvajal Valeria 43 9 a 11am lun-mier 2907692 - 094189755 quito word-of-mouth 
Ibarra Estefania 15 10am-12pm (tutoría) 
2372544 (Lidia - 
almacen) tumbaco rotulos 
Vaca Samanta 15 4 a 6 pm lun-mier 2377713 tumbaco word-of-mouth 
Vaca Sofia 12 4 a 6 pm lun-mier 2377713 tumbaco word-of-mouth 
Carrera Diana 14 9 a 1 sab 098318747 tumbaco flyer 
Quishpe Silvia  29 9 a 11am lun-mier 2890815 - 092919397 cumbaya word-of-mouth 
Delgado 
Quishpe Emily 9 9 a 11am mar-juev 2890815 - 092919397 cumbaya word-of-mouth 
Pena Elizabeth 6 9 a 11am mar-juev 084721503 puembo flyer - in store 
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  Alexandra 38 9 a 11am lun-mier       
Aucay Edwin 18 7 a 9 pm lun-mier 099749321 - 2150074 yaruqui word-of-mouth 
  Darwin 
adul
t 7 a 9 pm lun-mier 096211809 tumbaco rotulo 
Hernandez Sebastian 16 10 a 12 lun-vie (tutoría) 087001673- 095802139 miravalle word-of-mouth 
Estevez Nancy 29 pendiente de horarios 2893160 oficina cumbaya tripticos 
Cabrera Antonella 6 9 a 11am mar-juev 2893980 cumbaya tripticos 
Rodriguez Polett 15 4 a 6pm  lun- mier 2376893 tumbaco   
Robles Marcelo 38 9 a 11 lun-mier 2375171- 088717912     
jhuliana Encarnacion 15 9 a 1 sabado 2373130 tumbaco   
Mañay Jonathan 12 4 a 6 pm lun-mier 2377858 - 099019218 tumbaco rotulo 
Aimacaña Christian 12 4 a 6 pm lun-mier 2377214 tumbaco word-of-mouth 
Proaño Jason 10 9-11 am mar-juev 2372001     
Perez Victor 30 9-11 am lun-mier 2373513- 084605964   flyer 
Cacuango Jose 8-10 9-11 am lun-mar 098742333-095016724   flyer 
Sacancela Bryan 11 sabados 2896940 cumbaya 
Falconi Fernanda  21 Conversacion 3804202 -  084268861 primavera   
Hernandez Sebastian   tutoria 095802139     
Vallejo Carlos 49 Conversacion 2381956-098552029     
Pizuña Daniel 11 4 a 6 pm lun-mier 095288092 tumbaco   
Morillo Michelle 10 9 am a 1 pm sabados 2573369-2370659 Quito   
Tejada Maria Jose 20 Conversacion 2372102- 098739203 Quito word-of-mouth 
Suaza Yahir 3 4-6pm mar- juev 2370659-092739017 Tumbaco rotulo 
Alberny Paulina 40 lunes- miercoles 7-9 pm 2371965 tumbaco rotulo 
Castillo Maria Jose 18 lunes- mier de 4-6 2380157 tumbaco rotulo 
Gamboa  Dilan 6 9-11 am mar-juev 2371460-098012794 Tumbaco rotulo 
Gamboa  Maverick 8 9-11 am mar-juev 2371460-098012795 tumbaco rotulo 
Perez Gabriela 27 9-11 lun-mier 2370420- 098395388 tumbaco rotulo 
Padilla  Mayra 30 9-11 lun-mier 2390572-096006404   rotulo 
Morocho  Alejandro 7 11-1 lun- mier 239166 tumbaco   
Barahona ana lucia 30 9 am a 1 pm sabados 092500787 tumbaco rotulo 
Carcelen Dalila 18 4 pm - 6 pm lun-mier 95887244 tumbaco rotulo 
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Ron Daniela 5 4pm -6 lunes y mier 095022799- 2377078 tumbaco rotulo 
Checa Nancy 7 lunes a viernes de 6-7 pm 2371924 tumbaco prima 
Nuñez Edgar 37 sabado 9-1 pm 2371303 tumbaco flyer 
Tejada Erica 18 
lunes y miercoles 4-6 
conversacion 2433035 tumbaco prima 
Salazar Cristian 24 7-8 am "099946041" tumbaco word-of-mouth 
Ganán Cristina 17 
4 a 6pm mar-jue (3 a 5 pm 
preference) 2040632 - 087287504 cumbaya word-of-mouth 
Simbaña Sara   6-8 pm 26 agos-2 sep 2373918-085519693 tumbaco flyer 
Tayupanta Rebeca   4'6 pm conversacion 91908842 Quito   
Castillo Sofia 24 sabado 9-1 pm 2891536 tumbaco   
Hidalgo Pablo 36 7-9 pm 99812361     
Cuascota Zeyda 22 domingos 
2391448 - 2370579 
(work) tumbaco word-of-mouth 
Morales Ana Lucia 17 Lunes a jueves  93200816 tumbaco   
Herrera Janet   lunes- miercoles 7 2372132- 092876162 tumbaco   
Amaguaña Sandra 27 intensivo 11 am - 1 pm 2390794- 098714667 puembo tio 
Salazar Daniela 16 cualquier horario 2390991-099744438 puembo rotulo 
Salazar Luis 9 martes y jueves 4-6 pm 2390991-099744438 tumbaco   
Padilla  Mayra 31 martes y jueves 4-6 pm 2390572-095641151 puembo rotulo 
Aijon Andres 25 intensivo 11 am - 1 pm 2375749 tumbaco   
Herrera     sabados 9-1 pm 099447548-2372589 tumbaco   
Herrera Francisco           
Palomeque Maria Elena   tutoria en casa 2896510     
Fernandez Leonor   sabado 9-1 pm 099232899 tumbaco rotulo 
Montesdeoc
a Oscar   intensivo 11-1 pm 099800213 tumbaco   
Betancur Maria Agusta 29 martes y jueves 6-8 pm 2373771-088606732 tumbaco flyer - tienda gordo 
Carrera Juan Carlos 28 martes y jueves 6-8 pm 2373771-088606732 tumbaco flyer - tienda gordo 
Lugmaña Enrique 14 sabados de 9- 1pm 2371973-084244247 tumbaco rotulo 
Campoverde Luz Maria 22 
cualquier horario semanas 
saltadas 2374115-086366284     
Jibaja Erika 20   2893642-084643035 pifo   
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Castro Mayra 31 lunes- miercoles 6-8pm 2892274 - 084258605 cumbaya rotulo 
Cadena Andrés 16 lunes - miercoles 4-6 pm 2896871-099601619 tumbaco   
Cadena Pauleth 14 lunes - miercoles 4-6 pm 2896871-099601619 tumbaco   
Ayala Melani 16 lunes - miercoles 4-6 pm 2896871-099601619 tumbaco   
Lilianganata Andres 13 lunes-miercoles 4-6 pm 2372562-094010266     
Rojas Mercy 29 domingos 
2391610-086622661-
095017911     
Proaño Ceci     2390945     
Mosquera  Juan 47 domingos 2390945 - 098372501 pifo word-of-mouth 
Martinez Khatidivya 47 9 a 11am lun-mier 2406891 - 098119541 Solca word-of-mouth 
Salazar Juan Carlos 14   2892054 - 084057310 cumbaya rotulo 
Chasi Ruben   sabados de 9- 1pm 2891883-097530761     
Soria Paola Sofia 12 sabados de 9-1pm 2371541 tumbaco rotulo 
Soria Anita Gabriela 4 sabados de 9-1pm 2371541 tumbaco rotulo 
Guerra Tamia 12 sabados de 9-1pm 2890255     093169189 cumbaya word-of-mouth 
Guerra 
Esteban 
Sebastian 10 sabados de 9-1pm 2890255     093169189 cumbaya word-of-mouth 
Pabon David 14 
Lunes a Jueves 6-8pm 
intensivo 2896718     099220859 tumbaco word-of-mouth 
Sarate Carlos 13 
Tutoria Oct 4 y 6 posibles 
clases despues 2370969    097175463 tumbaco word-of-mouth 
Padilla  Alexandra 22 lunes-miercoles 6- 8pm 2393177-097485927 puembo rotulo 
Guerra Alexandra   lunes-miercoles 6- 8pm 6005766-098043920     
Perez Hector 8 por escoger 2375075-092669550 tumbaco word-of-mouth 
Aigaje Vanessa 15 domingos 099910304 tumbaco word-of-mouth 
Rojas Ana Maria 37 
lunes - miercoles 6-8 pm or 4-6 
pm YA!!!! 2370684 - 098580869 tumbaco flyer - internet 
Rodriguez Daniela 12 lunes-miercoles 4-6 pm 2378623 tumbaco word-of-mouth 
Rodriguez Areli 14 sabados 2378623 tumbaco word-of-mouth 
Borja Patricio 16 no sabe 2375491 tumbaco word-of-mouth 
Mosquera  Alex   intensivo 2390945     
Loachamin Berna 15 sabados en la tarde 093093861     
Paillacho Luis 11 sabado de 9-1 2390786-098309992 puembo word-of-mouth 
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Rojas Deisy 23 intensivo o sabados 2371347 tumbaco   
Valverde Sandra 27 9-11 am  2370966-091664144 tumbaco rotulo 
Guaman Diana 22 lunes-miercoles 6- 8pm 095687986 tumbaco word-of-mouth 
Guamán Sarita  9 sabados 9-1 pm + tutorias 2893913 - 084981462 cumbaya rotulo &word-of-mouth 
Guamán Bryan 14 lunes - miercoles 4-6 pm 2893913 - 084981462     
Suárez Cinthia 17 lunes - miercoles 6-8 pm YA!!! 2373130 - 097517391 tumbaco word-of-mouth 
Rojas Jorge 7 sabados de 9-1pm   tumbaco word-of-mouth 
Rojas Ma. Camila 9 sabados de 9-1pm   tumbaco word-of-mouth 
Osorio Micaela  9 sabados de 9-1pm 2371750 tumbaco word-of-mouth 
Cruz Jesica 15 sabados 9-1 pm 2896865-082732825 tumbaco   
Cruz Edwin 14   2896865-082732825     
Pulupa Alicia 10 sabados de 9-1pm 2391761-090636622 tumbaco word-of-mouth 
Concha Andreina 18 lunes y miercoles 4-6  090011612   rotulo 
Chiriap Julio   sabados 2-6 pm 3010045-086557186     
Guamán Ramiro 5 lunes y miercoles de 4-6 pm 2373069-092796349     
Emeli Reinoso 8 sabados 098214992 pifo rotulo 
Alzibar Andres Mauricio 30 lunes y miercoles de 4-6 pm 097746362 quito word-of-mouth 
Silva Mateo 14 sabados 9-1 pm 2890127 tumbaco flyer 
Guerron Pamela 13 sabados 9-1pm 2374615- 097378162 tumbaco   
Rodriguez Antoni 11 sabados 9-1pm 2379498-088542508 tumbaco rotulo 
Pérez Salas Armando José 17 lunes y miercoles de 4-6 pm 2370105 - 098100477 tumbaco rotulo 
Moreno Michelle 11 lunes y miercoles de 4-6 pm 2378165 - 094934264 tumbaco rotulo 
Cristial Fernando 11 martes y jueves 4-6 pm 2375689-098385442 tumbaco rotulo 
Denis  Quevedo 11 lunes y miercoles 4-6 pm 2375785- 099097713 tumbaco word-of-mouth 
Edwin  Quevedo 12 lunes y miercoles 4-6 pm 2375785- 099097713 tumbaco word-of-mouth 
Benalcazar Christian 27 sabados 9-1 2381812 - 099162426 pifo rotulo 
Benalcazar Alan 8 sabados 9-1       
Oscullo Fernando   
posiblemente lunes y miercoles 
4-6pm 375826 tumbaco rotulo 
Criollo Erika 11 sabados 089890932 tumbaco   
Criollo Christian   sabados 089890932 tumbaco   
Flores Elena 45 lunes y miercoles 4-6 pm 2374840-092618759 tumbaco rotulo 
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Nieto Gabriela 12 sabado 2-6 pm 2372128 tumbaco flyer 
Nieto Erika 15 sabado 2-6 pm 2372128 tumbaco flyer 
Oña Manuel 
9 y 
11 sabados 2381741     
Restrepo Andres Felipe 17 lunes y miercoles 4-6 pm 098204279 Tumbaco   
Fernandez Edward 3 posiblemente sabado 086177942 Tumbaco rotulo 
Fernandez Johao 4.5 posiblemente sabado 086177942 tumbaco rotulo 
Tradez Alejandra 21 lunes y miercoles de 4-6 pm 2370034- 095077715 tumbaco word-of-mouth 
De la Cruz Janet 25 
en la mañana de lunes a 
viernes o sbados 2891770 Tumbaco flyer 
Hidalgo Silvana   lunes y miercoles de 4-6 pm 2374286 tumbaco word-of-mouth 
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ANEXO 3 
Lunes a Jueves               Fecha 
Level 1 Edad  Pago de  Fecha  Pago de  Fecha  Valor  N/factura de  
9 a 11 am. (adultos)  Curso     Libro     Total    inicio 
Fecha inicio: 11 de agosto 
  
  
  
      
  
al  
Teacher: Renata   
            
curso 
KhatidivyaMartinez 47  $   40,00  22/09/2008  $         -       $        40,00  00093 22/09/2008 
Carvajal Valeria 43  $   40,00  30/07/2008  $         -       $        40,00  00004 11/08/2008 
Gabriela Perez 27  $   40,00  13/08/2008  $    20,00  13/08/2008  $        60,00  00041 13/08/2008 
VictorPerez 30  $   40,00  18/08/2008  $    20,00  18/08/2008  $        60,00  00044 18/08/2008 
Oscar Montesdioca 25  $   80,00  08/09/2008  $    20,00  08/09/2008  $      100,00  00069-83 09/09/2008 
Sandra Valverde    $   80,00  21/10/2008  $    20,00  21/10/2008  $      100,00  00168 21/10/2008 
Lola Escobar    $   80,00  07/10/2008  $    20,00  07/10/2008  $      100,00  00133 06/10/2008 
Ago-08 
 Lunes-Miercoles               Fecha 
Level 1 Edad  Pago de  Fecha  Pago de  Fecha  Valor  N/factura de  
4 a 6 pm. (10 a 14)  Curso     Libro     Total    inicio 
Fecha inicio: 4 de agosto 
  
  
  
      
  
al  
Teacher: Priscila   
            
curso 
Cabezas Alexis 11  $   40,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        60,00  00022 04/08/2008 
Vaca Sofia 12  $   35,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        55,00  00020 04/08/2008 
Vaca Samanta 15  $   35,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        55,00  00020 04/08/2008 
Carrera Jefferon 11  $   40,00  01/08/2008  $    20,00  01/08/2008  $        60,00  00011 04/08/2008 
RodriguezPolett 15  $   30,00  02/08/2008  $    20,00  02/08/2008  $        50,00  00016 04/08/2008 
Jonathan Mañay 12  $   40,00  06/08/2008  $    20,00  06/08/2008  $        60,00  00032 06/08/2008 
Amparo Pillajo 15  $   40,00  06/08/2008  $    20,00  06/08/2008  $        60,00  00033 06/08/2008 
Andres Lianganate 14  $   40,00  17/09/2008  $    20,00  17/09/2008  $        60,00  00087 17/09/2008 
Juan Carlos Salazar 14  $   40,00  22/09/2008  $    20,00  22/09/2008  $        60,00  00094 22/09/2008 
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Karen Narváez 12  $   35,00  06/10/2008  $    20,00  06/10/2008  $        55,00  00128 06/10/2008 
Ago-08 
 Lunes-Miercoles               Fecha 
Level 1 Edad  Pago de  Fecha  Pago de  Fecha  Valor  N/factura de  
4 a 6 pm. (adultos)  Curso     Libro     Total    inicio 
Fecha inicio: 4 de agosto 
  
  
  
      
  
al  
Teacher: Pablo   
            
curso 
Ordoñez  Michelle 16  $   35,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        55,00  00023 04/08/2008 
Ordoñez  Silvia 20  $   35,00  04/08/2008  $    20,00  11/08/2008  $        55,00  00023 04/08/2008 
Monteros Arcila 42  $   40,00  31/07/2008  $    20,00  31/07/2008  $        60,00  00008 04/08/2008 
Rodriguez Karina 16  $   30,00  02/08/2008  $    20,00  02/08/2008  $        50,00  00016 04/08/2008 
Lopez Maria Laura 15  $   40,00  04/08/2008  $    20,00  05/08/2008 
 $        60,00  00024 04/08/2008 
JhulianaEncarnacion 15  $   40,00  04/08/2008  $    20,00  09/08/2008  $        60,00  00029 04/08/2008 
Mayra Padilla 31  $   20,00  08/09/2008  $    20,00  08/09/2008  $        40,00  00074 08/09/2008 
Daniela Salazar 16  $   40,00  06/09/2008  $    20,00  06/09/2008  $        60,00  0000067 08/09/2008 
Alex Baez    $   40,00  11/10/2008  $    20,00  11/10/2008  $        60,00  00148 13/10/2008 
Gustavo Galindo 17  $   40,00  29/09/2008  $    20,00  29/09/2008  $        60,00  000112 29/09/2008 
  Ago-08 
 Martes-Jueves                Fecha 
Level 1 Edad  Pago de  Fecha  Pago de  Fecha  Valor  N/factura de 
9 a 11 am. (6 a 10)  Curso     Libro     Total    inicio 
Fecha inicio: 5 de agosto 
  
  
  
      
  
al 
Teacher: Renata   
            
curso 
Izquierdo Heidy 6  $   40,00  02/08/2008  $    20,00  02/08/2008  $        60,00  00017 05/08/2008 
Parra Juan Sebastian 7  $   40,00  02/08/2008  $    20,00  02/08/2008  $        60,00  00013 05/08/2008 
Polo Herrera José F. 8  $   40,00  23/07/2008  $    20,00  05/08/2008  $        60,00  00001-31 05/08/2008 
Celorio Marjorie 10  $   40,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        60,00  00027 05/08/2008 
Campos Germania 8,5  $   30,00  02/08/2008  $    20,00  05/08/2008  $        50,00  00015 05/08/2008 
Del Castillo Romina 8  $   40,00  02/08/2008  $         -       $        40,00  00012 05/08/2008 
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Vizuete Carlitos 8,75  $   40,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        60,00  00025 05/08/2008 
Pena Elizabeth 6  $   40,00  01/08/2008  $    20,00  05/08/2008  $        60,00  00010 05/08/2008 
Cabrera Antonella 6  $   30,00  02/08/2008  $    20,00  05/08/2008  $        50,00  00030 05/08/2008 
Dilan Gamboa 6  $   30,00  14/08/2008  $    20,00  14/08/2008  $        50,00  00042 14/08/2008 
Maberic Gamboa 8  $   40,00  12/08/2008  $    20,00  12/08/2008  $        60,00  00039 14/08/2008 
Sara Guerra 8  $   20,00  22/09/2008  $    20,00  ien  $        40,00  00096 23/09/2008 
Sofia Guerra 7  $   20,00  22/09/2008  $         -       $        20,00  00096 23/09/2008 
Ago-08 
 Sábados               Fecha 
Level 1 Edad  Pago de  Fecha  Pago de  Fecha  Valor  N/factura de 
9am a 1pm (adultos)  Curso     Libro     Total    inicio 
Fecha inicio: 9 de agosto 
  
  
  
      
  
al 
Teacher: Priscila   
            
curso 
Farias Gabriel 24  $   40,00  08/08/2008  $    20,00  08/08/2008  $        60,00  00036 09/08/2008 
Díaz Verónica 26  $   40,00  01/08/2008  $    20,00  01/08/2008  $        60,00  00009 09/08/2008 
Llumiquinga Cristina 15  $   35,00  04/08/2008  $    20,00  04/08/2008  $        55,00  0026 09/08/2008 
Carrera Diana 14  $   40,00  31/07/2008  $    20,00  31/07/2008  $        60,00  0006 09/08/2008 
Claudia Navas 22  $        -    -  $         -    -  $             -    - 09/08/2008 
Fernanda Falconi 21  $   40,00  07/08/2008  $    20,00  07/08/2008  $        60,00  00035 09/08/2008 
Marcelo Navas 25 
 $        -              16/08/2008 
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ANEXO 4 
ENGLISH HOUSE 
INGRESOS 
 ENERO 
DETALLE FECHA FACTURA  LIBRO   CURSO   TOTAL   OBSERVACIONES  
ALEJANDRA RODRIGUEZ 04-Ene 312    $       30,00   $       30,00    
TANIA ARIAS 05-Ene 313    $       38,00   $       38,00    
VICTOR PEREZ 05-Ene 314    $       80,00   $       80,00    
LOLA ESCOBAR 05-Ene 315    $     112,00   $     112,00    
SILVIA BUENO 05-Ene 316    $       38,00   $       38,00    
CARMEN CEPEDA 05-Ene 317    $       38,00   $       38,00    
JOSE RODRIGUEZ 05-Ene 318    $       60,00   $       60,00    
NORMA QUEVEDO 05-Ene 319  $       20,00     $       20,00    
EDISON GUASCAL 05-Ene 320    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   321  $            -     $            -     $            -      
ANULADA   322      $            -      
MARISOL FARINANGO 05-Ene 323  $       40,00   $       70,00   $     110,00    
JANETH HERRERA 05-Ene 324  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
WASHINGTON GRIJALVA 06-Ene 325  $       20,00   $       30,00   $       50,00    
RUD TOAQUIZA 06-Ene 326  $       15,00   $       35,00   $       50,00  YA SE ENTREGO TEXTO 
ANITA GARCIA 06-Ene 327  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
ESTEFANIA ORTIZ 06-Ene 328  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
CARLOS IZQUIERDO 06-Ene 329  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
ANA MARIA CRIOLLO 06-Ene 330    $       38,00   $       38,00    
SILVIA ANCHAPAXI 06-Ene 331  $       40,00   $       70,00   $     110,00    
SANDRA AMAGUAÑA 06-Ene 332  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
GEOCONDA CANO 06-Ene 333  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
JOE BURBANO 06-Ene 334  $       20,00   $       43,00   $       63,00    
VALERIA CARVAJAL 07-Ene 335    $       76,00   $       76,00    
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EDWIN MORENO 07-Ene 336    $       38,00   $       38,00    
DIEGO BARREIRO 07-Ene 337    $       38,00   $       38,00    
ANA LUCIA BARAHONA 07-Ene 338  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
PATRICIO TAPIA 07-Ene 339    $       60,00   $       60,00    
MARCELO ROBLES 07-Ene 340  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
HERNANDO GUERRA 07-Ene 341  $       60,00   $     100,00   $     160,00    
ANULADA   342  $            -     $            -     $            -      
ZEYDA CUASCOTA 07-Ene 343    $       20,00   $       20,00    
MARLENE SANDOVAL 08-Ene 344  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
RAUL TRUJILLO 08-Ene 345    $       66,50   $       66,50    
MIRIAM PABON 08-Ene 346    $       38,00   $       38,00    
HIPATIA NAMICELA 08-Ene 347  $       20,00   $       30,00   $       50,00    
ELENA CUÑAS 08-Ene 348    $       38,00   $       38,00    
ANULADA      $            -     $            -     $            -      
MARIA ANDRANGO 08-Ene 350  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
CARMEN RIVERA 08-Ene 351    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   352      $            -      
ANULADA   353  $            -     $            -     $            -      
JOSE MORENO 09-Ene 354    $       40,00   $       40,00    
ROSARIO PEÑAHERRERA 09-Ene 355    $        5,00   $        5,00    
MAYRA ZUNIGA 09-Ene 356    $       40,00   $       40,00    
GABRIELA BURBANO 10-Ene 357    $       80,00   $       80,00    
ALEX MOSQUERA 10-Ene 358    $       70,00   $       70,00    
VINICIO GUERRA 10-Ene 359    $       40,00   $       40,00    
ANA MORALES 10-Ene 360    $       70,00   $       70,00    
RICARDO NIETO 10-Ene 361    $       70,00   $       70,00    
RICARDO NIETO 10-Ene 362  $       40,00     $       40,00    
JOSE SACANCELA 10-Ene 363    $       35,00   $       35,00    
ROCIO GUAMAN 10-Ene 364    $       40,00   $       40,00    
ROCIO GUAMAN 10-Ene 365  $       20,00     $       20,00    
EDISON LLUMIQUINGA 10-Ene 366    $       40,00   $       40,00    
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VERONICA ANDRANGO 10-Ene 367  $       20,00     $       20,00    
EDGAR VACA 11-Ene 368    $       40,00   $       40,00    
NELSON PEREZ 12-Ene 369    $       80,00   $       80,00    
ANULADA   370    $            -     $            -      
AMPARO VACA 12-Ene 371  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
EDA SUAREZ 12-Ene 372    $       80,00   $       80,00    
RAFAEL JURADO 12-Ene 373  $       20,00   $       50,00   $       70,00    
ISIDRO SALAZAR 14-Ene 374    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   375      $            -      
RUD TOAQUIZA 15-Ene 376  $       15,00   $       30,00   $       45,00    
LOLA ESCOBAR 15-Ene 377  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
JEAN MICHEL MOSQUERA 15-Ene 378    $       80,00   $       80,00    
ANULADA   379      $            -      
NARDA HIDROBO 16-Ene 380  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
PATRICIA RODRIGUEZ 17-Ene 381    $       40,00   $       40,00    
MARIANA HERRERA 17-Ene 382  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
BERTA CUÑAS 17-Ene 383    $       40,00   $       40,00    
JOSE GUAMAN 17-Ene 384    $       40,00   $       40,00    
GUIDO TAMAYO 17-Ene 385  $       40,00   $     210,00   $     250,00    
IMPROLAB 17-Ene 386  $       20,00   $       42,00   $       62,00    
CARMEN RIVERA 17-Ene 387    $        5,00   $        5,00    
NELY JARAMILLO 17-Ene 388  $       40,00   $       75,00   $     115,00    
MAYRA PADILLA 19-Ene 389    $       40,00   $       40,00    
ANA MARIA ROJAS 19-Ene 390    $        5,00   $        5,00    
ROSA CORREA 20-Ene 391    $       30,00   $       30,00    
ARCILA MONTEROS 20-Ene 392    $       38,00   $       38,00    
DAVID PAVON 20-Ene 393    $       40,00   $       40,00    
CARLOS PAILLACHO 20-Ene 394    $       10,00   $       10,00    
VALERIA CARVAJAL 21-Ene 395  $       20,00     $       20,00    
NELSON PEREZ 21-Ene 396  $       20,00     $       20,00    
ANA MARIA ROJAS 21-Ene 397    $       40,00   $       40,00    
175 
 
ANULADA   398    $            -     $            -      
HERNANDO GUERRA 21-Ene 399    $        5,00   $        5,00    
MARIA DE LOURDES CUSI 21-Ene 400    $       40,00   $       40,00    
GLADYS AREVALO 21-Ene 401    $       30,00   $       30,00    
CAMILA MORALES 21-Ene 402    $       80,00   $       80,00  LIBROS Y DOS MESES 
SANDRA VALVERDE 22-Ene 403    $       20,00   $       20,00    
LESLIE ORTIZ 22-Ene 404  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
YOLANDA MOSQUERA 22-Ene 405    $       40,00   $       40,00    
ROCIO HIDALGO 22-Ene 406    $       75,00   $       75,00    
ANULADA   407    $            -     $            -      
ALFREDO ULCO 24-Ene 408    $       50,00   $       50,00    
ROSA CORREA 24-Ene 409  $       20,00     $       20,00    
MARIA CISNEROS 24-Ene 410  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
ANULADA   411      $            -      
ANULADA   412      $            -      
ALEJANDRA RODRIGUEZ 25-Ene 413    $       35,00   $       35,00    
DIANA GUAMAN 26-Ene 414    $       14,00   $       14,00    
DIANA GUAMAN 26-Ene 415    $       20,00   $       20,00    
ANULADA   416    $            -     $            -      
MARCIA RIOS 26-Ene 417    $       48,50   $       48,50    
ANULADA   418    $            -     $            -      
HECTOR AIGAJE 27-Ene 419    $       40,00   $       40,00    
NORMA QUEVEDO 27-Ene 420    $       40,00   $       40,00    
LOLA ESCOBAR 29-Ene 421    $       10,00   $       10,00    
JOSE SACANCELA 30-Ene 422    $       10,00   $       10,00    
LUIS ALQUINGA 30-Ene 423    $       40,00   $       40,00    
MIRIAM PABON 31-Ene 424    $       38,00   $       38,00    
 TOTAL   $  4.943,00  
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FEBRERO 
ANITA PABON 02-Feb 425  $       15,00   $       20,00   $       35,00    
RAUL TRUJILLO 02-Feb 426    $       66,50   $       66,50    
ANA MARÍA ROJAS 02-Feb 427    $        5,00   $        5,00    
SUSANA DE SILVA 02-Feb 428  $       20,00   $       35,00   $       55,00    
CARMEN RIVERA 02-Feb 429    $       38,00   $       38,00    
SILVIA BURBANO 03-Feb 430    $       38,00   $       38,00    
MARISOL FARINANGO 03-Feb 431    $       30,00   $       30,00    
ANTONIO LIGÑA 03-Feb 432    $       80,00   $       80,00    
NELSON PEREZ 04-Feb 433    $       76,00   $       76,00    
VICTOR PEREZ 04-Feb 434  $       23,00   $     121,00   $     144,00    
ANA MORALES 04-Feb 435    $       66,50   $       66,50    
ANULADA   436    $            -     $            -      
CARMEN CEPEDA 04-Feb 437    $       38,00   $       38,00    
AIDA IMBAQUINGO 04-Feb 438  $       15,00   $       35,00   $       50,00    
JORGE DAVILA 04-Feb 439  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
DIEGO BAREIRO 04-Feb 440    $       38,00   $       38,00    
TANIA HINOJOSA 04-Feb 441    $       60,00   $       60,00    
JOE BURBANO 04-Feb 442    $       38,00   $       38,00    
ELIZABETH NARANJO 04-Feb 443  $       21,50   $       88,00   $     109,50    
MARCELO ROBLES 04-Feb 444    $       38,00   $       38,00    
JANETH HERRERA 04-Feb 445    $       38,00   $       38,00    
LOLA ESCOBAR 05-Feb 446    $       96,00   $       96,00    
VALERIA CARVAJAL 05-Feb 447    $       76,00   $       76,00    
ANA LUCIA BARAHONA 05-Feb 448    $       38,00   $       38,00    
SANDRA AMAGUAÑA 05-Feb 449    $       38,00   $       38,00    
CESAR YANZA 05-Feb 450    $       38,00   $       38,00    
NELLY CUASPA 05-Feb 451  $       20,00   $       35,00   $       55,00    
ANULADA   452    $            -     $            -      
MARLENE SANDOVAL 05-Feb 453    $       28,50   $       28,50    
ESTEFANIA ORTIZ 05-Feb 454    $       38,00   $       38,00    
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CARLOS IZQUIERDO 05-Feb 455    $       38,00   $       38,00    
JOSE SACANCELA 05-Feb 456  $       15,25   $       38,00   $       53,25    
ALEX MOSQUERA 05-Feb 457  $       21,50   $       66,50   $       88,00    
KARINA RODRIGUEZ 05-Feb 458    $       10,00   $       10,00    
WASHINGTON GRIJALVA 06-Feb 459    $       28,50   $       28,50    
JOSE RODRIGUEZ 06-Feb 460    $       63,50   $       63,50    
KAREN RIVERA 06-Feb 461    $        5,00   $        5,00  EXAMEN DE UBICACIÓN 
EDWIN MORENO 06-Feb 462    $       38,00   $       38,00    
EDISON GUASCAL 06-Feb 463    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   464    $            -     $            -      
MARCIA RIOS 07-Feb 465  $       20,00     $       20,00    
MARÍA RIOS 07-Feb 466  $       20,00   $       28,50   $       48,50    
ANDREA LLUGCHA 07-Feb 467  $       20,00   $       28,50   $       48,50    
ELENA COLLAGO 07-Feb 468  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
WILFRIDO RIOS 07-Feb 469  $       20,00   $       28,50   $       48,50    
JOSE GUAMAN 07-Feb 470    $       40,00   $       40,00    
RICARDO NIETO 07-Feb 471    $       70,00   $       70,00    
EDISON LLUMIQUINGA 07-Feb 472    $       38,00   $       38,00    
CARLOS IZQUIERDO 09-Feb 473    $        5,00   $        5,00    
MARÍA SANGUÑA 09-Feb 474  $       20,00   $            -     $       20,00    
SILVIA BUENO 09-Feb 475  $       20,00   $            -     $       20,00    
ANULADA   476         
ANITA GARCIA 10-Feb 477    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   478    $            -     $            -      
ROCIO JAEN 10-Feb 479  $       20,00   $       30,00   $       50,00    
CAROLINA GUEÑA 10-Feb 480  $       20,00   $       30,00   $       50,00    
ANULADA   481    $            -     $            -      
MARIA ANDRANGO 10-Feb 482    $       30,00   $       30,00    
JOSE MORENO 10-Feb 483    $       40,00   $       40,00    
DAVID PAVON 10-Feb 484  $       40,00   $       21,50   $       61,50    
ZEIDA CUASCOTA 10-Feb 485    $       20,00   $       20,00    
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ISIDRO SALAZAR 11-Feb 486    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   487      $            -      
HERNANDO GUERRA 11-Feb 488  $       20,00   $     100,00   $     120,00    
JORGE CRISTIAL 12-Feb 489    $       30,00   $       30,00    
YOLANDA MOSQUERA 12-Feb 490    $       40,00   $       40,00    
GLADYS AREVALO 12-Feb 491    $       20,00   $       20,00    
HIPATIA NAMISELA 12-Feb 492    $       30,00   $       30,00    
ARCILA MONTEROS 12-Feb 493    $       40,00   $       40,00    
ANA MARIA CRIOLLO 13-Feb 494  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
BETSY ALQUINGA 14-Feb 495  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
GUIDO TAMAYO 14-Feb 496  $       20,00     $       20,00    
ERIKA VILLAVICIENCIO 14-Feb 497    $       40,00   $       40,00    
RAUL TRUJILLO 15-Feb 498    $       11,70   $       11,70    
AMPARO VACA 16-Feb 499    $       25,00   $       25,00    
MAYRA ALBUJA 17-Feb 500  $       20,00   $       41,50   $       61,50    
MARIA DEL CARMEN VASQUEZ 17-Feb 501    $       48,00   $       48,00    
ROLANDO CACHIPUENDO 17-Feb 502  $       20,00   $       43,50   $       63,50    
ELENA CUÑAS 17-Feb 503  $       21,50   $       40,00   $       61,50    
JOSE VILLACIS 19-Feb 504    $       45,76   $       45,76    
IMPROLAB 19-Feb 505    $       40,00   $       40,00    
PATRICIA RODRIGUEZ 19-Feb 506    $       48,00   $       48,00    
JANETH HERRERA 19-Feb 507    $       10,00   $       10,00    
ANULADA   508      $            -      
NARDA HIDROBO 20-Feb 509    $       30,00   $       30,00    
GABRIELA BURBANO 21-Feb 510    $       60,00   $       60,00    
NARCISA CADENA 21-Feb 511    $       40,00   $       40,00    
ANA LUCIA BARAHONA 21-Feb 512    $       76,00   $       76,00    
NELSON SORIA 21-Ene 513  $       20,00     $       20,00    
ROSA CORREA 21-Feb 514    $       30,00   $       30,00    
DAVID TAPIA 21-Feb 515  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
GEOCONDA CANO 23-Feb 516    $       40,00   $       40,00    
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JOSE SACANCELA 23-Feb 517    $       10,00   $       10,00    
MARIA DEL CARMEN VASQUEZ 25-Feb 518    $       64,00   $       64,00    
NORMA QUEVEDO 26-Feb 519    $       40,00   $       40,00    
PATRICIA VILLACIS 27-Feb 520    $        7,00   $        7,00    
MARIBEL DE LA TORRE 27-Feb 521    $     200,00   $     200,00  tkt 
JENNIFER FAZIO 27-Feb 522  $       20,00   $     180,00   $     200,00  tkt 
BERTHA CUÑAS 28-Feb 523    $       40,00   $       40,00    
ROSA CORREA 28-Feb 524    $       10,00   $       10,00    
ANULADA   525      $            -      
ANULADA   526      $            -      
GABRIELA CERON 28-Feb 527    $       70,00   $       70,00    
VERONICA ANDRANGO 28-Feb 528    $       30,00   $       30,00    
NARCISA DURAN 28-Feb 529    $     200,00   $     200,00  tkt 
MIRIAN PAVON 28-Feb 530    $       30,00   $       30,00    
 TOTAL   $  4.755,21  
MARZO 
MARIA VASQUEZ 02-Mar 531    $       64,00   $       64,00    
AMPARO VACA 02-Mar 532    $       33,25   $       33,25    
ANULADA   533      $            -      
ANITA PAVON 02-Mar 534    $       33,25   $       33,25    
GLADYS RUAN 02-Mar 535    $        8,00   $        8,00    
AIDA IMBAQUINGO 02-Mar 536    $       33,25   $       33,25    
GEOCONDA CANO 02-Mar 537    $       50,00   $       50,00    
CECILIA MINAS 02-Mar 538    $     200,00   $     200,00  tkt 
MARCIA RIOS 02-Mar 539    $       10,00   $       10,00    
JOE BURBANO 02-Mar 540    $       38,00   $       38,00    
ETINNE MOINE 03-Mar 541    $     108,00   $     108,00    
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MIRIAM PAVON 03-Mar 542    $       68,25   $       68,25    
ANITA GARCIA 03-Mar 543    $       38,00   $       38,00    
CELSO ORMAZA 03-Mar 544  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
NELLY CUASPA 03-Mar 545    $       33,25   $       33,25    
NELSON PEREZ 04-Mar 546    $       76,00   $       76,00    
JOSE RODRIGUEZ 04-Mar 547    $       28,50   $       28,50    
VALERIA CARVAJAL 04-Mar 548    $       20,00   $       20,00  
Se hizo la devolucion del mes 
anterior ya que solo asistio una 
semana. 
CAMILA MORALES 04-Mar 549    $       38,00   $       38,00    
SILVIA BUENO 04-Mar 550    $       38,00   $       38,00    
ISIDRO SALAZAR 04-Mar 551    $       38,00   $       38,00    
CARMEN RIVERA 04-Mar 552    $       38,00   $       38,00    
MARCELO ROBLES 04-Mar 553    $       38,00   $       38,00    
JANET HERRERA 04-Mar 554    $       38,00   $       38,00    
LOLA ESCOBAR 05-Mar 555    $       86,00   $       86,00    
CESAR CHAVEZ 05-Mar 556    $       28,50   $       28,50    
SANTIAGO VARGAS 05-Mar 557    $     200,00   $     200,00    
CESAR YANZA 05-Mar 558    $       38,00   $       38,00    
ESTEFANIA ORTIZ 05-Mar 559    $       38,00   $       38,00    
JORGE PAVON 05-Mar 560    $       38,00   $       38,00    
MONICA COLLAGUAZO 05-Mar 561  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
ALEXANDRA CABEZAS 05-Mar 562    $       51,50   $       51,50    
WASHINGTON GRIJALVA 06-Mar 563    $       28,50   $       28,50    
EMILIO MÁRQUEZ 06-Mar 564    $     200,00   $     200,00  tkt 
DANIELA BUSTOS 06-Mar 565    $     200,00   $     200,00  tkt 
MARIA ANDRANGO 06-Mar 566    $       38,00   $       38,00    
MARIA RIOS 06-Mar 567    $       28,50   $       28,50    
NELLY JARAMILLO 06-Mar 568    $       57,00   $       57,00    
PATRICIA RODRIGUEZ 06-Mar 569    $     104,00   $     104,00    
MARIA SANGUÑA 06-Mar 570    $       38,00   $       38,00    
LUIS ALQUINGA 06-Mar 571    $       38,00   $       38,00    
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DIEGO BAREIRO 06-Mar 572    $       38,00   $       38,00    
RAUL TRUJILLO 06-Mar 573    $       66,50   $       66,50    
ALEX MOSQUERA 07-Mar 574    $       70,00   $       70,00    
JOSE GUAMAN 07-Mar 575    $       36,00   $       36,00    
PILAR CHAVEZ 07-Mar 576    $       40,00   $       40,00    
MARIA CISNEROS 07-Mar 577    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   578      $            -      
MIREYA FRANCO 07-Mar 579    $     100,00   $     100,00  tkt 
ELENA COLLAGO 07-Mar 580    $       40,00   $       40,00    
JOSE SACANCELA 07-Mar 581    $       33,25   $       33,25    
ANULADA   582      $            -      
ANULADA   583      $            -      
ANULADA   584      $            -      
ELENA HIDALGO 07-Mar 585    $       70,00   $       70,00    
FRANCISCO YACELGA 07-Mar 586    $       40,00   $       40,00    
HECTOR AIGAJE 07-Mar 587    $       40,00   $       40,00    
PATRICIO TAPIA 07-Mar 588    $       40,00   $       40,00    
RAUL TRUJILLO 07-Mar 589    $     283,50   $     283,50    
VICTOR PEREZ 09-Mar 590    $     100,00   $     100,00    
RUD TOAQUIZA 09-Mar 591    $       60,00   $       60,00    
EDWIN MORENO 09-Mar 592    $       40,00   $       40,00    
SUSANA DE SILVA 09-Mar 593    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   594      $            -      
LORENA MEDINA 09-Mar 595    $       50,00   $       50,00    
DARIO PEREZ 09-Mar 596    $       40,00   $       40,00    
JORGE CRISTIAL 10-Mar 597    $       40,00   $       40,00    
SANDRA AMAGUAÑA 09-Mar 598    $       40,00   $       40,00    
XIMENA CARRASCO 10-Mar 599    $       48,00   $       48,00    
MARIA VASQUEZ 10-Mar 600    $       66,00   $       66,00    
CARLOS IZQUIERDO 10-Mar 601    $       40,00   $       40,00    
MANUEL GARRIDO 10-Mar 602  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
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ROSARIO TIPANTIZA 10-Mar 603    $        8,00   $        8,00    
JAIME CASTILLO 10-Mar 604  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
ELENA CUÑAS 10-Mar 605    $       40,00   $       40,00    
JOSE MORENO 10-Mar 606    $       40,00   $       40,00    
ROCIO HIDALGO 10-Mar 607    $       90,00   $       90,00    
CECILIA NARANJO 11-Mar 608    $       40,00   $       40,00    
CARMEN CEPEDA 11-Mar 609  $       20,00   $       50,00   $       70,00    
HERNANDO GUERRA 12-Mar 610    $       60,00   $       60,00    
ANTONIO LIGÑA 12-Mar 611    $       40,00   $       40,00    
ARCILA MONTEROS 12-Mar 612    $       40,00   $       40,00    
HIPATIA NAMICELA 12-Mar 613    $       30,00   $       30,00    
MARISOL FARINANGO 12-Mar 614    $       60,00   $       60,00    
ELIZA CUMBAL 13-Mar 615    $     400,00   $     400,00    
PATRICIA RIVERA 14-Mar 616    $       40,00   $       40,00    
GABRIELA BURBANO 14-Mar 617    $     120,00   $     120,00    
ANA MARIA CRIOLLO 14-Mar 618    $       40,00   $       40,00    
ERIKA VILLAVICIENCIO 14-Mar 619    $       40,00   $       40,00    
MARIA DEL CARMEN VAZQUEZ 14-Mar 620    $       64,00   $       64,00    
MARCELO CISNEROS 16-Mar 621  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
ETIENNE MOINE 17-Mar 622    $     102,30   $     102,30    
JOSETH CASTILLO 17-Mar 623  $       20,00     $       20,00    
YOLANDA MOSQUERA 17-Mar 624    $       40,00   $       40,00    
ROLANDO CACHIPUENDO 17-Mar 625    $       40,00   $       40,00    
YOLANDA TIPAN 18-Mar 626    $       50,00   $       50,00    
NANCY RIOS 18-Mar 627  $       20,00   $       15,00   $       35,00    
ZEIDA CUASCOTA 21-Mar 628    $       20,00   $       20,00    
INES PAILLACHO 21-Mar 629  $       20,00   $       20,00   $       40,00    
BERTA CUÑAS  21-Mar 630    $       40,00   $       40,00    
NELSON SORIA 21-Mar 631    $       70,00   $       70,00    
NELSON SORIA 21-Mar 632    $       66,50   $       66,50    
ROSA CORREA 21-Mar 633    $       50,00   $       50,00    
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GABRIELA BURBANO 21-Mar 634  $       20,00     $       20,00    
SONIA TUTILLO 21-Mar 635  $       20,00   $       20,00   $       40,00    
NARDA HIDROBO 21-Mar 636    $       40,00   $       40,00    
CAROLINA GUEÑA 21-Mar 637    $       40,00   $       40,00    
EDISON LLUMIQUINGA 21-Mar 638    $       40,00   $       40,00    
NAPOLEÓN BURBANO 23-Mar 639    $        8,00   $        8,00    
RONALD RODRÍGUEZ 23-Mar 640    $       96,00   $       96,00    
JULIET CASTRO 23-Mar 641  $       23,50   $       40,00   $       63,50    
ALEXANDRA CABEZAS 23-Mar 642    $       32,00   $       32,00    
CATALINA RIVERA 24-Mar 643    $     165,00   $     165,00    
ROBERTO JIMENEZ   644    $     160,00   $     160,00    
LUIS ALQUINGA 24-Mar 645    $        5,00   $        5,00    
ANULADA   646         
MARIA DEL CARMEN VAZQUEZ 26-Mar 647    $       80,00   $       80,00    
JOSE SACANCELA 26-Mar 648    $       20,00   $       20,00    
NORMA QUEVEDO 26-Mar 649    $       40,00   $       40,00    
JHONNY SARMIENTO 26-Mar 650  $       23,50   $       10,00   $       33,50    
WILFRIDO RIOS 28-Mar 651    $       30,00   $       30,00    
ROBERTO CALDERON 28-Mar 652    $     100,00   $     100,00    
GRACIELA CERÓN 28-Mar 653  $       20,00   $       20,00   $       40,00    
ANULADA   654      $            -      
VERONICA ANDRANGO 28-Mar 655    $       30,00   $       30,00    
ANULADA   656      $            -      
ANITA PAVON 30-Mar 657    $       33,25   $       33,25    
ROLANDO CACHIPUENDO 31-Mar 658    $       38,00   $       38,00    
ELENA FLORES 31-Mar 659    $       38,00   $       38,00    
 TOTAL   $  7.069,05  
ABRIL 
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NELSON PEREZ 01-Abr 660  $       20,00   $       76,00   $       96,00    
HECTOR GONZALES 01-Abr 661  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
MIRIAM PAVON 01-Abr 662  $       15,00   $       66,50   $       81,50    
GIANCARLOS MORALES 01-Abr 663  $            -     $       16,00   $       16,00    
ETIENNE MOINE 02-Abr 664    $       80,00   $       80,00    
MARIA RIOS 02-Abr 665    $       48,50   $       48,50    
CAMILA MORALES 02-Abr 666    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   667      $            -      
AMPARO VACA 02-Abr 668    $       33,25   $       33,25    
ANULADA   669         
RAUL TRUJILLO 02-Abr 670    $       33,25   $       33,25    
JORGE PAVON 02-Abr 671    $       38,00   $       38,00    
PATRICIA RODRIGUEZ 03-Abr 672    $     104,00   $     104,00    
JORGE CRISTIAL 03-Abr 673    $       38,00   $       38,00    
SILVIA BUENO 03-Abr 674    $       30,00   $       30,00    
BERTHA CUÑAS 04-Abr 675  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
CARMELA TROYA 04-Abr 676  $       25,00   $       38,00   $       63,00    
SONIA RUTILLO 04-Abr 677    $       38,00   $       38,00    
JOSE GUAMAN 04-Abr 678  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
ELENA HIDALGO 04-Abr 679    $       70,00   $       70,00    
VANESSA AIGAJE 04-Abr 680  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
ANULADA   681      $            -      
ELENA COLLAGO 04-Abr 682    $       38,00   $       38,00    
ANGEL PAILLACHO 04-Abr 683  $       40,00   $       76,00   $     116,00    
ANULADA   684         
DIANA CABRERA 04-Abr 685    $       16,00   $       16,00    
CARMEN CEPEDA 04-Abr 686    $       38,00   $       38,00    
CAROLINA GUEÑA 04-Abr 687    $       38,00   $       38,00    
ERIKA VILLAVICENCIO 04-Abr 688    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   689         
ISIDRO SALAZAR 06-Abr 690  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
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DIEGO BAREIRO 06-Abr 691  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
SUSANA DE SILVA 06-Abr 692  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
CARMEN RIVERA 06-Abr 693  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
WASHINTON GRIJALVA 06-Abr 694    $       28,50   $       28,50    
SANDRA VASCONEZ 06-Abr 695  $       23,50   $       40,00   $       63,50    
AIDA IMBAQUINGO 06-Abr 696    $       33,25   $       33,25    
LORENA MEDINA 06-Abr 697    $       38,00   $       38,00    
LOLA ESCOBAR 06-Abr 698  $       20,00   $       76,00   $       96,00    
MARIA SANGUÑA 06-Abr 699    $       38,00   $       38,00    
EDWIN MORENO 06-Abr 700  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
JOE BURBANO 07-Abr 701    $       38,00   $       38,00    
RUD TOAQUIZA 07-Abr 702    $       57,00   $       57,00    
MARIA CISNEROS 07-Abr 703    $       10,00   $       10,00    
ARCILA MONTEROS 07-Abr 704    $       38,00   $       38,00    
NELLY CUASPA 07-Abr 705    $       33,25   $       33,25    
ESTEFANIA ORTIZ 07-Abr 706    $       38,00   $       38,00    
ISABEL PAILLACHO 07-Abr 707  $       23,50   $       30,00   $       53,50    
ALEX MOSQUERA 07-Abr 708    $       66,50   $       66,50    
VICTOR PEREZ 08-Abr 709    $       80,00   $       80,00    
GABRIELA CERON 08-Abr 710    $       70,00   $       70,00    
NELY JARAMILLO 08-Abr 711    $       28,50   $       28,50    
ANULADA   712      $            -      
MARCELO ROBLES 08-Abr 713    $       38,00   $       38,00    
ELIZABETH NARANJO 08-Abr 714    $       44,00   $       44,00  DEBE 4 
MARCELO CISNEROS 13-Abr 715    $       60,00   $       60,00    
ALEXANDRA CABEZAS 13-Abr 716    $       50,00   $       50,00    
SANDRA AMAGUAÑA 13-Abr 717    $       40,00   $       40,00    
MARIA ANDANGO 14-Abr 718    $       40,00   $       40,00    
CESAR YANZA 14-Abr 719    $       40,00   $       40,00    
JOSE MORENO 14-Abr 720    $       40,00   $       40,00    
HERNANDO GUERRA 14-Abr 721    $       45,00   $       45,00    
186 
 
CARLOS IZQUIERDO 14-Abr 722    $       40,00   $       40,00    
MARCIAL CELORIO 14-Abr 723    $       30,00   $       30,00    
MONICA COLLAGUAZO 15-Abr 724    $       40,00   $       40,00    
ANA MARÍA CRIOLLO 15-Abr 725    $       40,00   $       40,00    
MARIA DEL CARMEN VASQUEZ 16-Abr 726    $       32,00   $       32,00    
ETIENNE MOINE 16-Abr 727    $       96,00   $       96,00    
ANGEL PAILLACHO 16-Abr 728    $       30,00   $       30,00    
CAMILA MORALES 16-Abr 729    $       32,00   $       32,00    
ANITA GARCIA 16-Abr 730    $       40,00   $       40,00    
DARIO PEREZ 16-Abr 731    $       40,00   $       40,00    
JAIME CASTILLO 16-Abr 732    $       40,00   $       40,00    
CELSON ORMAZA 16-Abr 733    $       40,00   $       40,00    
FRANCISCO MUCARSEL 16-Abr 734  $       23,50   $       40,00   $       63,50  DE 23,50 
ANGEL PAVÓN 16-Abr 735  $       23,50   $       40,00   $       63,50    
INES PAILLACHO 16-Abr 736    $       40,00   $       40,00    
DIEGO ROMERO 17-Abr 737    $        5,00   $        5,00    
KATHY VILLA 18-Abr 738    $       40,00   $       40,00    
CESAR CHAVEZ 18-Abr 739    $       30,00   $       30,00    
NANCY RIOS 18-Abr 740    $       30,00   $       30,00    
WILFRIDO RIOS 18-Abr 741    $       30,00   $       30,00    
ANULADA   742      $            -      
ROSA CORREA 18-Abr 743    $       40,00   $       40,00    
NELLY ABARCA 18-Abr 744  $       20,00   $       10,00   $       30,00    
ALEXANDRA CABEZAS 20-Abr 746    $       36,00   $       36,00    
ROBERTO JIMENEZ 21-Abr 747    $       32,00   $       32,00    
ANTONIO LIGÑA 21-Abr 748    $       40,00   $       40,00    
LUIS BURBANO 21-Abr 749    $       40,00   $       40,00    
NORMA QUEVEDO 21-Abr 750    $       40,00   $       40,00    
MARISOL FARINANGO 21-Abr 751    $       60,00   $       60,00    
LUIS ALFONSO PACHON 23-Abr 752    $       10,00   $       10,00    
ELENA CUÑAS 23-Abr 753    $       40,00   $       40,00    
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VERONICA ANDRANGO 23-Abr 754    $       30,00   $       30,00    
LUIS ALQUINGA 24-Abr 755    $       40,00   $       40,00    
JOSE SACANCELA 25-Abr 756    $       35,00   $       35,00    
NELLY ABARCA 25-Abr 757    $       40,00   $       40,00  DEBE 20 
NARDA HIDROBO 25-Abr 758    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   759      $            -      
ROSA CORREA 25-Abr 760    $       10,00   $       10,00    
EDISON LLUMIQUINGA 25-Abr 761    $       40,00   $       40,00    
RONALD RODRIGUEZ 25-Abr 762    $       48,00   $       48,00    
ROCIO HIDALGO 25-Abr 763    $       30,00   $       30,00    
ROCIO HIDALGO 25-Abr 764    $       30,00   $       30,00    
GRACIELA CERON 27-Abr 765    $       66,50   $       66,50    
MARIA DEL CARMEN VASQUEZ 28-Abr 766    $       32,00   $       32,00    
JORGE MICHAEL VIÑAN 29-Abr 767    $       20,00   $       20,00    
ALEXANDRA CABEZAS 29-Abr 768    $       32,00   $       32,00    
HECTOR AIGAJE 30-Abr 769    $       40,00   $       40,00    
 TOTAL   $  4.530,00  
MAYO 
ELENA COLLAGO 02-May 770    $       38,00   $       38,00    
INES PAILLACHO 02-May 771    $       38,00   $       38,00    
ANULADA   772      $            -      
MILTON HINOJOSA 02-May 773    $       43,50   $       43,50    
CAROLINA GUEÑA 02-May 774    $       38,00   $       38,00    
CARMEN CEPEDA 04-May 775    $       38,00   $       38,00    
AIDA IMBAQUINGO 04-May 776    $       33,25   $       33,25    
SEBASTIAN CISNEROS 04-May 777    $       38,00   $       38,00    
JORGE QUISTIAL 04-May 778    $       38,00   $       38,00    
ANA LUCIA BARAHONA 04-May 779  $       21,50   $       38,00   $       59,50    
COORPORACION CAPEC 04-May 780  $     500,00     $     500,00    
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JOE BURBANO 04-May 781  $       21,50   $       38,00   $       59,50    
CAMILA MORALES 05-May 782  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
CAROLINA CARDENAS 05-May 783  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
LUIS ALFONSO PACHON 05-May 784    $       66,50   $       66,50    
ANITA  PABON 05-May 785  $       15,00   $       33,25   $       48,25    
HECTOR GONZALES 05-May 786    $       38,00   $       38,00    
MIRIAM PABON 05-May 787    $       66,50   $       66,50    
NELLY CUASPA 05-May 788    $       33,25   $       33,25    
ANGL PAVON 05-May 789    $       38,00   $       38,00    
DAVID PAVÓN 05-May 790    $       38,00   $       38,00    
FRANCISCA MUCARSEL 05-May 791    $       38,00   $       38,00    
JOSE RODRIGUEZ 05-May 792    $       92,00   $       92,00  DEBE 3,50 
ANULADA   793      $            -      
WASHINTON GRIJALVA 06-May 794  $       20,00   $       20,00   $       40,00    
RAUL TRUJILLO 06-May 795    $       66,50   $       66,50    
ANULADA   796      $            -      
ALFREDO PILLAJO 06-May 797  $       30,00   $       57,00   $       87,00    
ALEXANDRA CABEZAS 06-May 798    $       32,00   $       32,00    
FRANCISCO LLANGANATE 06-May 799    $       38,00   $       38,00    
MARIA SANGUÑA 06-May 800    $       38,00   $       38,00    
MARCELO ROBLES 06-May 801  $       21,50   $       38,00   $       59,50    
MARIA ANDRANGO 07-May 802    $       38,00   $       38,00    
MARISOL FARINANGO 07-May 803    $       57,00   $       57,00    
ELENA FLORES 07-May 804    $       38,00   $       38,00    
JOSE MORENO 07-May 805    $       38,00   $       38,00    
CELSON ORMASA 07-May 806    $       38,00   $       38,00    
ELENA CUÑAS 07-May 807    $       38,00   $       38,00    
ELENA HIDALGO 08-May 808    $       66,50   $       66,50    
EDWIN  MORENO 08-May 809    $       38,00   $       38,00    
LUIS ALQUINGA 08-May 810    $       38,00   $       38,00    
MANUEL GARRIDO 09-May 811    $       40,00   $       40,00    
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NELSON SORIA 09-May 812    $       70,00   $       70,00    
VALERIA MOYA 09-May 813    $       40,00   $       40,00    
MARIA CISNEROS 09-May 814    $       40,00   $       40,00    
MARCIA TUTILLO 09-May 815    $       40,00   $       40,00    
SONIA TUTILLO 09-May 816    $       40,00   $       40,00    
EDISON LLUMIQUINGA 09-May 817    $       40,00   $       40,00    
FERNANDO CORONEL 09-May 818    $       16,00   $       16,00    
NELSON PEREZ 11-May 819    $       80,00   $       80,00    
VICTOR PEREZ 11-May 820    $       93,00   $       93,00    
ISRAEL IMBAQUINGO 11-May 821    $       15,00   $       15,00    
ALEJANDRA ESTRELLA 11-May 822    $       35,00   $       35,00    
CESAR YANZA 11-May 823  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
CARMEN CEPEDA 11-May 824    $       10,00   $       10,00    
JOSE SACANCELA 11-May 825    $       10,00   $       10,00    
ANULADA   826         
ISIDRO SALAZAR 11-May 827    $       40,00   $       40,00    
SANDRA AMAGUAÑA 11-May 828  $       21,50   $       40,00   $       61,50    
SANDRA VASCONEZ 12-May 829    $       40,00   $       40,00    
JOSE SACANCELA 12-May 830    $        7,50   $        7,50    
ESTEFANIA ORTIZ 12-May 831    $       40,00   $       40,00    
ANITA GARCIA 12-May 832    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   833      $            -      
CARLOS IZQUIERDO 12-May 834    $       40,00   $       40,00    
NORMA QUEVEDO 12-May 835    $       40,00   $       40,00    
ANTONIO LIGÑA 12-May 836  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
DAVID CACHIPUENDO 12-May 837  $       20,00   $       38,00   $       58,00    
GUIDO TAMAYO 12-May 838    $     174,00   $     174,00    
ALEXANDRA CABEZAS 13-May 839    $       48,00   $       48,00    
MARCIAL CELORIO 14-May 840    $       30,00   $       30,00    
DARIO PEREZ 14-May 841    $       40,00   $       40,00    
NELLY CUASPA 14-May 842    $       20,00   $       20,00    
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RONALD RODRIGUEZ 15-May 843    $       48,00   $       48,00    
JAIME CASTILLO 14-May 844    $       40,00   $       40,00    
ANULADA   845      $            -      
MONICA COLLAGUAZO 14-May 846    $       40,00   $       40,00    
ELENA HIDALGO 15-May 847    $       35,00   $       35,00  DEBE 15 
REGINA CEDEÑO 15-May 848  $       20,00   $       40,00   $       60,00    
           $            -      
 TOTAL   $  3.841,75  
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ANEXO 5 
ENGLISH HOUSE 
GASTOS DEDUCIBLES 
ENERO 
FECHA PROVEEDOR CONCEPTO FACTURA 
NOTA DE 
VENTA 
COMPROBANTE 
DE EGRESO VALE   BASE O%  
 BASE 
12%  
OTROS 
%  IVA   TOTAL  
13-Ene COPIFULL COPIAS   11725      $       39,22       $        4,71   $       43,93  
15-Ene LISA CONROY HONORARIOS 8        $       24,00         $       24,00  
14-Ene DOLORES SORIA ARRIENDO 17        $     392,00         $     392,00  
29-Ene RENATA TOMASELLI HONORARIOS 12        $     324,00         $     324,00  
29-Ene PAOLA PONCE HONORARIOS 3        $       78,00         $       78,00  
30-Ene PABLO PAREDES HONORARIOS 145        $     168,00         $     168,00  
31-Ene PIEDAD QUIMBIULCO ALIMENTACION 558        $       46,40         $       46,40  
  CLAUDIA NAVAS CAJA CHICA 5-6 CJA. CHICA        $     207,91         $     207,91  
31-Ene CARLOS GALARZA HONORARIOS 328        $     328,00         $     328,00  
             TOTAL   $  1.612,24  
FEBRERO 
02-Feb DOLORES SORIA ARRIENDO 20        $     350,00         $     350,00  
05-Feb AUDIO GRAF VARIOS 943        $       87,00      10,44  $       97,44  
07-Feb FELIX BASTIDAS HONORARIOS 102        $     240,00         $     240,00  
14-Feb CONROY LISA HONORARIOS 9        $       42,00         $       42,00  
04-Feb CARLOS GALARZA HONORARIOS 48        $     690,00         $     690,00  
27-Feb CARLOS GALARZA HONORARIOS 49        $     358,00         $     358,00  
27-Feb PABLO PAREDES HONORARIOS 146        $       60,00         $       60,00  
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27-Feb PAOLA PONCE HONORARIOS 6        $     173,00         $     173,00  
27-Feb RENATA TOMASELLI HONORARIOS 15        $     285,00         $     285,00  
27-Feb FELIX BASTIDAS HONORARIOS 103        $     168,00         $     168,00  
28-Feb MABEL IZURIETA HONORARIOS     X    $     180,00         $     180,00  
  CLAUDIA NAVAS CAJA CHICA  7        $       42,04         $       42,04  
20-Feb EMPRESA ELECTRICA LUZ 157289        $       10,70         $       10,70  
24-Feb CORPORACION NACIONAL TELEFONO 5298457        $       41,43         $       41,43  
27-Feb DANIELA BRAMWELL HONORARIOS ENERO Y FEBRERO 206        $     120,00         $     120,00  
TOTAL  $  2.857,61  
MARZO 
02-Mar DOLORES SORIA ARRIENDO 21        $     350,00      42  $     392,00  
04-Mar HELENE BRAMWEL HONORARIOS 4        $       84,00         $       84,00  
04-Mar ALMACENES BUENHOGAR CORTINAS 1582        $       96,43      11,57  $     108,00  
05-Mar PALOMINO MARIA DEL CARMEN COPIAS (febrero) 155        $       37,55      4,51  $       42,06  
07-Mar EL PALACIO DEL HERRAJE   15063        $       21,50      2,59  $       24,09  
09-Mar BOOKS AND BITS LIBROS 7167        $     278,98         $     278,98  
10-Mar EDIMCA VARIOS 88721        $       43,92      5,27  $       49,19  
12-Mar PYDY CAR CORTINAS 296        $       44,64      5,36  $       50,00  
13-Mar BOOKS AND BITS LIBROS 7181        $     496,29         $     496,29  
17-Mar BOOKS AND BITS LIBROS 7185        $     108,44         $     108,44  
17-Mar TVENTAS VARIOS 5057        $     299,10      35,89  $     334,99  
18-Mar PAULINA MOGOLLON DECLARACIONES 376        $       14,29      1,71  $       16,00  
21-Mar SANTA MARIA VARIOS 4956        $       14,49      1,74  $       16,23  
25-Mar EMPRESA ELECTRICA LUZ 001-007-0398681        $       10,63         $       10,63  
25-Mar EMAAP-Q AGUA 4496441        $       40,62         $       40,62  
27-Mar COPIFULL COPIAS  367        $       24,50      2,94  $       27,44  
31-Mar PAOLA PONCE HONORARIOS 8        $     361,00         $     361,00  
30-Mar HELENE BRAMWEL HONORARIOS 13        $     288,00         $     288,00  
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30-Mar PACO VARIOS 22710        $       22,66      2,72  $       25,38  
31-Mar DANIELA BRAMWELL HONORARIOS 205        $       96,00         $       96,00  
TOTAL  $  2.849,34  
ABRIL 
01-Abr DOLORES SORIA ARRIENDO 28        $     350,00      42  $     392,00  
01-Abr SANTAMARIA VARIOS 3819        $       27,76      3,33  $       31,09  
08-Abr PALOMINO MARIA DEL CARMEN COPIAS (MARZO) 166        $       55,28      6,64  $       61,92  
09-Abr PACO VARIOS 40210        $       30,52      3,66  $       34,18  
13-Abr BOOKS AND BIITS LIBROS 7211        $     745,08         $     745,08  
22-Abr PALOMINO MARIA DEL CARMEN COPIAS 170        $       27,36      3,28  $       30,64  
22-Abr BOOKS AND BIITS LIBROS 7233        $       28,73         $       28,73  
22-Abr BOOKS AND BIITS LIBROS 7239        $       60,59         $       60,59  
29-Abr PAOLA PONCE HONORARIOS 9        $     428,00         $     428,00  
TOTAL  $  1.812,23  
MAYO 
04-May SKYPE NET COPIAS 379        $       58,04      65,01  $     123,05  
16-May DOLORES SORIA ARRIENDO 33        $     350,00      42  $     392,00  
 
 
